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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE MATISA ZOOCRIA DE
MARIPOSAS DE COLOMBIA
1 RESUMEN EJECUTIVO
Colombia posee a la fecha 3.272 especies descritas, siendo el tercer país más rico en diversidad de
especies (Juncal, 2009), su particularidad, belleza y colorido nos lleva a trabajar estos insectos
como un recurso que se puede implementar en Colombia debido a su alta biodiversidad, la cual ha
sido subvalorada. Para el desarrollo de la comercialización de mariposas vivas se pretende adoptar
como metodología, el marco general que se ha usado para la formulación y evaluación del
proyecto, el cual está compuesto por el estudio legal, de mercado y de localización.
El Sudeste Asiático fue la primera región donde se realizó cría de mariposas para exhibición. Sin
embargo, las mariposas latinoamericanas ya las superan en popularidad por la gran calidad de los
productores y la belleza de sus especies. Costa Rica es el mayor productor de mariposas de
América realizando exportaciones de más de 300.000 pupas al año. En la actualidad Colombia
tiene muy poca participación en lo que hace referencia a la producción y comercialización de
mariposas; ALAS DE COLOMBIA, ha logrado que las mariposas de todos los colombianos se
conozcan y admiren en diferentes lugares del mundo (Merchán & Ávila, 2008). Con más de 1040
envíos para Octubre de 2012, logró crear un nuevo renglón de exportaciones no tradicionales para
Colombia, ingresar al competido mundo de las mariposas y posicionarse por su calidad y
cumplimiento. Es la única empresa que exporta legalmente sus productos y trabaja en la
producción únicamente con comunidades rurales. Pertenecen a la ASOCIACIÓN
INTERNACIONAL DE CRIADORES Y EXHIBIDORES DE MARIPOSAS IABES desde 2004
La cifra no es sorprendente dado que los microclimas del país albergan al 5% de las 20.000
especies conocidas, de las cuales se exportan 120. (Merchán & Ávila, 2008)
La gran competencia ha llevado a algunos dueños de granjas a diversificarse. Ahora también se
producen mariposas disecadas, en cajas o montadas, para exhibirlas en escritorios y paredes. Un
comerciante afirma que hace siete años exportaba 40.000 mariposas al año, cifra que hoy se ha
reducido a la mitad. Otros reconocen que el negocio se ha puesto difícil ya que una mariposa que
se vende en US$2,50 sólo deja una ganancia aproximada de 50 centavos, y los expositores no
pagan por pupas deformadas o que no dan insectos. “En Costa Rica, nadie que se dedique a criar
mariposas se hace rico. Pero es una forma de ganar dinero sin afectar el medio ambiente y una
alternativa a los quehaceres domésticos”, dice Jorge Hernández, funcionario del Ministerio de
Medio Ambiente de ese país. Hernández indica que el ministerio emite anualmente el doble de
permisos que hace cinco años. (Merchán & Ávila, 2008)
Sin embargo, es importante anotar, como se menciona en el Estudio de viabilidad para la cría de
mariposas y coleópteros como alternativa productiva para la regeneración del bosque en territorios
dedicados a la siembra de cultivos ilícitos en San José del Guaviare (Colombia), que una revisión
del mercado internacional muestra que la demanda de mariposas y coleópteros tropicales está
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insatisfecha y se encuentra en continuo aumento, ya que cada año se capturan y venden millones
de mariposas cuyos precios varían desde 20 centavos de dólar hasta más de 200 dólares el ejemplar.
(Merchán & Ávila, 2008)
1.1

Concepto de negocio

El presente plan de negocios pretende establecer la viabilidad de la constitución de la MATISA
zoocria de mariposas de Colombia dirigida a la producción, comercialización y distribución de
mariposas en cada uno de sus eslabones dentro de su ciclo de vida Se estableció que el sector no
se encuentra altamente desarrollado y MATISA ve en esto una oportunidad para el desarrollo de
su objeto social en Colombia y que tiene potencial de exportación.

1.2

Potencial del mercado en cifras

El potencial de mercado va directamente ligado con el target o mercado objetivo que como se hizo
mención a él en capítulos anteriores está ubicado a corto plazo en la ciudad de Bogota, para el segundo
año se espera el posicionamiento y reconocimiento de marca, generando mayor participación por parte
de MATISA; y para el tercer año se cuenta con la etapa de internacionalización. Sabiendo esto; La
demanda proyectada es de:

TABLA 1. Demanda Proyectada

Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

1.3

Ventajas competitivas y propuesta de valor

MATISA busca ir más allá de las buenas prácticas de responsabilidad social, queriendo generar
impactos en futuras generaciones acerca de la importancia del medio ambiente y sus ciclos vitales. Al
ser un producto de alta demanda de trabajo manual por pertenecer al sector agropecuario la
industrialización no es un objetivo inmediato, se busca la no alteración del ciclo de vida natural de la
mariposa, garantizando su libre desarrollo en condiciones sostenibles.
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1.4

Resumen inversiones requeridas

La inversión total que se propone para dar inicio al proyecto es totalizada en $36.000.000; en esta
inversión contamos con infraestructura (Mariposario), Herramientas de trabajo y equipo de gestión
y control administrativo (Computador, muebles y enseres). Por otro lado contamos con el capital
de trabajo con la finalidad de dar un flujo de capital al inicio del proyecto que sustente y desarrolle
un sostenimiento para el inicio y primeros momentos de la operación; en este contamos con los
gastos administrativos, papelería, capacitación, servicios públicos etc.).
TABLA 2. Inversiones para la creación de MATISA

Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

Del total de la inversión se tiene como base un endeudamiento del 72% referente a la inversión
total del proyecto, esto equivalente a $26.000.000 financiado por medio de crédito bancario. Los
cuales están divididos de la siguiente forma: $16.000.000 para compra de mariposario
(Infraestructura) y $10.000.000 Capital de trabajo.
un proyecto de inversión desde el punto de vista financiero, es decir, en términos de los recursos
monetarios que utiliza y genera el proyecto para un agente específico en este caso en particular lo
estamos viendo desde el punto de vista del gerente financiero: lo que quiere decir que se está
basando en la información dada para la toma de decisión; la evolución se trata de maximizar el
valor actual de los flujos de utilidades financieras, lo que permite comparar los beneficios que
genera la inversión, asociado a los fondos que provienen de los préstamos y su respectivo costo
anual de capital, estos hacen parte de los desembolsos de gastos, amortización e
intereses. (Eduardo Court M., 2009)
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GRAFICO 1. Inversiones requeridas

INVERSIÓN
3%
4%

8%

13%
28%

Capital de Trabajo - Aporte de
socios
Capital de trabajo - Credito
Mariposario

44%
Herramientas
Equipo de computo

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

1.5

Proyecciones de venta y rentabilidad

La proyección de ventas es realizada según cubrimiento de costos y gastos generados por la
compañía, verificación de tiempos de demanda para el producto, la inclusión de fechas especiales
que puedan tener relación directa con el uso y/o comercialización de los productos o mariposas
vivas. Los socios requieren un sustenta para el proyecto es equivalente al 25% efectiva anual de
rentabilidad, el proyecto según las proyecciones realizadas ofrece una rentabilidad bruta de
34,98%. Lo que favorece a la inversión y genera una mayor rentabilidad para los socios. Según los
resultados del flujo de caja, el resultado para el primer año, equivalente 17,3 millones representa
una rentabilidad del 98,51%.
El margen de contribución de la empresa es 76,57%: por cada peso que venda la empresa se
obtienen 77 centavos para cubrir los costos y gastos fijos de la empresa y generar utilidad. Para el
periodo de recuperación de la inversión, se da un resultado satisfactorio de cumplimiento dentro
de los tres primeros años de operación. En donde el cumplimiento de las variables el crédito es
diferido a 6 años. El proyecto representa una viabilidad financiera, en donde las proyecciones
indican un crecimiento representativo en los resultados de la operación, ofreciendo rentabilidad,
cumplimiento de obligaciones tanto financieras como gubernamentales e impuestos.
2

ELEMENTOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA
2.1

Justificación de la empresa

El desconocimiento en el Mercado local (Bogotá D.C) de la comercialización de mariposas vivas
se caracteriza por la falta de experiencia y de inversión en el aparato productivo para el
abastecimiento del mercado nacional, es por esto que encontramos bajos niveles de ventas en el
país y la perdida de participación en el mismo; a eso debemos adicionarle la existencia y uso de
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productos sustitutos, tales como bombas, serpentinas, entre otros; los colombianos hoy en día
desconocen el uso que se puede dar a estos insectos en los eventos sociales para efectos
decorativos, y la concientización que podemos obtener de dar a conocer su ciclo de vida y la magia
que se esconde detrás de sus alas; además de esto las escasas estrategias de publicidad e
información dentro del mercado, que incentive a los consumidores a realizar la compra.
“Mariposas y crisálidas vivas se usan para desear felicidad eterna a los recién casados, para augurar
fortuna y buena vida a un recién nacido, o para calmar el dolor por la pérdida de un ser querido. Entidades
como CVC, Acción Social de Presidencia de la República, con su programa Generación de Ingresos y
minicadena productiva mariposas, la Alcaldía de Palmira, el Instituto Alexander Von Humboldt, el Fondo
Biocomercio y el Ministerio de Ambiente y Vivienda, son un respaldo importante para este nuevo mercado.”.
(Portafolio, 2011)

Lo relevante acerca de la idea de comercializar mariposas es su utilización en casi todo su ciclo de
vida, cuando son crisálidas o pupas sus usos comerciales se basan en la venta al detal de una
experiencia liberadora y llena de felicidad, como lo afirma Gloria Elena Rey reportera de el
periódico Portafolio; puede utilizarse como regalo para fechas especiales, a su vez la misma cadena
de producción nos genera especímenes para ecoturismo y concientización de la población, acerca
de la vida silvestre y la importancia de estos insectos en nuestro planeta. El siguiente paso de su
metamorfosis es la salida de la pupa y creación de sus alas, donde podemos aprovecharlas para la
liberación en eventos sociales y se preparan para su estadía en el mariposario (jardín adaptado para
la exhibición de mariposas); y por ultimo cuando su vida se acaba naturalmente, se encontraron
usos tales como venta al detal a coleccionistas, Escamas para la fabricación de chips, para
artesanías, red de nanotubos1 de carbono sobre el ala de una mariposa que se considera nuevo
material de origen biológico que se calienta más rápido y posee una mejor conductividad eléctrica
(Carver Mead, 2013).
Para el 2003 Proexport Colombia e Instituto de Investigación de Recursos Biológicos Alexander
von Humboldt, ya habían visto las cualidades del mercado de mariposas, y la oportunidad de crear
un nuevo nicho, hecho el estudio de mercado para el estado de california (USA); declaran que: “de
acuerdo con la lista de las especies colombianas con potencial de reproducción presentada a
mariposarios y comercializadores de insectos existe un interés en la compra de ciertas
especies”(p.13), lo que se convierte en una oportunidad que aunque ya existe en otros países de
manera establecida, en Colombia debe ser explotada sobre todo por la ventaja que tenemos son los
pisos térmicos con los que contamos y el hecho de ser un país tropical.

1

Carver Mead (2013): La nanotecnología consiste en el diseño de aparatos a través de la manipulación de materiales
a muy pequeña escala (a nivel de átomos y moléculas). Los nanotubos de carbono son estructuras tubulares cuyo
diámetro es de un nanómetro, o lo que es lo mismo, la mil millonésima parte de un metro.
http://www.muyinteresante.es/innovacion/tecno/articulo/alas-de-mariposa-para-fabricar-dispositivos-electronicos561378296216
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2.2

Ubicación y tamaño de la empresa
Ubicación de la oficina y mariposario (producción y exhibición) de MATISA
“donde tus sueños toman vuelo” , en un puntos estratégico de la ciudad de
Bogotá:
 Oficina: las casas de eventos sociales los cuales son el principal público
objetivo se encuentran en diferentes localidades de la ciudad de Bogotá; es
por eso que nuestra oficina estará ubicada en el centro de la cuidad con el
fin de ser visible y accesible para contrataciones, información sobre la
empresa, productos, medios y formas de pago.
 Mariposario: la Mesa (Cundinamarca), el clima es ideal para el desarrollo
del proyecto Por su posición altimétrica, las condiciones climáticas están
influidas por la circulación atmosférica, la Zona de Convergencia
Intertropical (ZCIT) que determinan el régimen bimodal en la mayor parte
del territorio.Fuente especificada no válida.

2.3

Misión

Matisa “Donde tus sueños toman vuelo” empresa dedicada a la comercialización de mariposas
vivas y disecadas, con producción bajo los requerimientos de zoocria y biocomercio sostenible
con el fin contribuir con la preservación del medio ambiente y la concientización del común con
respecto a la conservación de la biodiversidad.
2.4

Visión

Para el 2018 ser una empresa constituida, con procesos de producción, comercialización y
distribución de mariposas basadas en la zoocria y biocomercio con grandiosas participaciones en
el mercado nacional.
2.5

Objetivos

Analizar el comportamiento de la producción y comercialización del mercado en Bogotá
de mariposas vivas.
Diseñar estrategias para la comercialización de mariposas vivas que permitan un acceso
exitoso al mercado objetivo a través de las empresas dedicadas a la organización de
eventos.
Analizar el canal de comercialización de mariposas vivas de acuerdo a las experiencias de
otras empresas.
Identificar los aspectos legales que afecten o beneficien al objetivo general del proyecto.
Elaborar el estudio financiero para la viabilidad del proyecto.
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3

MERCADO
3.1

Antecedentes del proyecto

La idea nace de mi pasión por las mariposas y de la necesidad de incorporar las cosas que amo
hacer en mi vida. Si haces lo que te gusta y amas no te costara tanto trabajo y serás feliz, perseverar
y no rendirse para sacar adelante mi carrera, vida profesional y empresarial combinando pasiones
personales.
Estudio de Mercado Mariposas en el Estado de California – Estados
Unidos
En este estudio de mercado se evalúa el comercio internacional de mariposas, teniendo en cuenta
su producción mundial, las importaciones y la oferta nacional. Seguidamente se analiza el mercado
de mariposas teniendo en cuenta:
3.1.1

Animales vivos:
 Mariposarios
 Características del comercio de insectos
 Mariposas para liberalizaciones y mariposas educativas
Animales disecados:
 Características del comercio de insectos disecados.
o Canales de comercialización de las mariposas: evaluando las oportunidades que
tiene Colombia.
o Condiciones de acceso al mercado: donde tiene en cuenta la normatividad,
beneficios y regulaciones:
Normatividad Colombia: Evalúa la reglamentación y licencias que son requeridas en
Colombia para poder producir y comercializar mariposas.
o Se identificó: licencia ambiental, permiso de reproducción de animales en
cautiverio con fines experimentales y comerciales, obtención certifica
fitosanitario y otros.
Normatividad Estados Unidos: se enfoca principalmente en Estados Unidos pues es
denominado como socio potencial para Colombia.
o Evalúa las perspectivas y oportunidades que brinda el mercado, identificando el
gran potencial de especies que posee Colombia, gracias a la biodiversidad con la
que cuenta.
RESULTADOS:
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 “Se estima que por lo menos el 50% de los mariposarios comerciales del mundo se
encuentran ubicados en Estados Unidos, convirtiéndolo en el principal importador de
especies de mariposas vivas”. (Mercados, 2003, pág. 44)
 Se identificó que muchas de las especies existentes en Colombia, son abastecidas a Estados
Unidos desde países como Panamá, ecuador y Perú. (Mercados, 2003)
 Es importante identificar especies endémicas de Colombia y así explotar la oportunidad
para nuevas especies. (Mercados, 2003)
3.1.2 Plan de Negocios Maripolandia “Un Mundo de Mariposas”
Este plan de negocios evalúa a una empresa llamada “Maripolandia” la cual se encuentra enfocada
en la venta de mariposas a nivel internacional.
RESULTADOS:
 Se estima que la mitad del comercio de mariposas se puede dividir en el comercio
de animales vivos y el de animales disecados. (SUAREZ, MELO, CASTAÑEDA,
& VARGAS, 2013)
 Colombia cuenta con una inmensa diversidad de especies de mariposas las cuales
se convierten en una gran oportunidad de ser explotada.
 Este mercado es considerado un mercado joven que no ha sido completamente
desarrollado, prueba de ello es el hecho que aún no se cuenta con la información
estadística del comercio de insectos. (SUAREZ, MELO, CASTAÑEDA, &
VARGAS, 2013)
 El comercio internacional de mariposa vivías ha venido creciendo durante los
últimos años como resultado del interés de los países consumidores en la exhibición
de especies de otros países en jardines construidos para tal fin. (SUAREZ, MELO,
CASTAÑEDA, & VARGAS, 2013).
 De acuerdo a la información recopilada en esta investigación el mercado de
animales vivos tiene como principal consumidor los mariposarios, y el de animales
disecados se distribuye a coleccionistas y museos, adicional existe un mercado
marginal que corresponde a la industria de adorno y artesanías. (SUAREZ, MELO,
CASTAÑEDA, & VARGAS, 2013)
Los dos estudios tomados en cuenta para la cita de este trabajo fueron seleccionados por brindar
información que se hace relevante para el trabajo, además de que los dos tienen dos enfoques
diferentes permitiendo obtener diversidad de información al momento del análisis, y así mismo
evaluar el cambio a través de los años que ha tenido el sector. Permitiendo encontrar nuevas
oportunidades y lograr dar una propuesta fresca y diferente.
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3.2

Investigación de mercado

3.2.1 Aspectos sociales
Desde el principio en la búsqueda de alternativas de explotación sostenible de los recursos
naturales, MATISA ZOOCRIA DE MARIPOSAS DE COLOMBIA decidió crear vías que
generen empleos y ayuden a la sostenibilidad de la región y personal de bajos recursos, vulnerables
los cuales en mayor medida se concentran en la cuidad de Bogotá D.C; el cual será capacitado en
la cría de mariposas como alternativa para frenar el tráfico de insectos y mejoramiento de estilo y
calidad de vida.
Actualmente se han generado nuevas ideas para generar ingresos, explotando de manera sostenible
los recursos biológicos y una de estas, es la del manejo productivo de la biodiversidad mediante el
uso de tecnologías locales y además de eso el apoyo por parte de las comunidades aledañas. La
política social de la empresa MATISA ZOOCRIA DE MARIPOSAS DE COLOMBIA, es el eje
de todo su desarrollo: cría de mariposas con comunidades vulnerables, dentro de los criterios del
biocomercio2. Por eso desde el comienzo se desea trabajar con familias desplazadas.
3.2.2 Aspectos económicos
El mercado de mariposas es un mercado que ha venido fortaleciéndose desde hace varios años, el
Sudeste Asiático fue la primera región donde se realizó cría de mariposas para exhibición. Sin
embargo, las mariposas latinoamericanas ya las superan en popularidad por la gran calidad de los
productores y la belleza de sus especies. Costa Rica es el mayor productor de mariposas de
América realizando exportaciones de más de 300.000 pupas al año, gracias a la buena acogida del
mercado internacional ante la biodiversidad que existe el principal consumidos de Estados unidos
es The Niagara’s Parks Comission’s (Ontario) Butterfly Garden, son instalaciones de $15 millones
y fue abierto en diciembre de 1996. Durante un fin de semana en Enero, recibió 20,000 visitantes.
(the butterfly farm, 2012)
“Las mariposas están presentes en la milenaria historia de los pueblos americanos, pero en la
era de la velocidad, el estrés y los avances tecnológicos están posando sus alas sobre nuestro
cotidiano para fortalecer los mejores sentimientos, sueños, deseos, esperanzas y a un recién
descubierto nicho comercial”. (Rey, 2011)
Colombia ha exportado mariposas vivas principalmente a Estados Unidos, sin embargo el país en
Latinoamérica que más se destaca por la producción y comercialización de mariposas es Costa
Rica el cual es el principal socio comercial de Estados Unidos de este producto.

2

Biocomercio: Conjunto de actividades de recolección, producción, transformación y comercialización de bienes y
servicios derivados de la biodiversidad nativa, desarrolladas en conformidad con los criterios de sostenibilidad
ambiental, social y económica.
http://www.biotrade.org/MeetingsEvents/tarapoto/Exposici%C3%B3n%20Biocomercio%20Pucallpa%20Martin%2
0Pinedo.pdf
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“Entidades como CVC, Acción Social de Presidencia de la República, con su programa Generación de Ingresos
y minicadena productiva mariposas, la Alcaldía de Palmira y el Instituto Alexander Von Humboldt, el Fondo
Biocomercio y el Ministerio de Ambiente y Vivienda, son un respaldo importante para este nuevo mercado”.
(Rey, 2011)

Es positivo que el mercado de mariposas encuentre respaldo por parte del gobierno que permita el
impulso en el mercado extranjero, logrando mayor competitividad frente a otros países que se
destacan en la producción de mariposas tales como Malasia, Filipinas, Tailandia, Kenia, Estados
Unidos, El Salvador, Surinam, Ecuador y Costa Rica. (the butterfly farm, 2012)
Es importante tener en cuenta que la comercialización de mariposas vivas no es el único uso que
se les da a estos animales ya que una vez terminada su vida, se les puede dar otros usos a sus alas
las cuales son usadas para la manufactura de accesorios, la colección o tecnología; un ejemplo
claro es con las pantallas En ensayos, encontraron que al limpiar la superficie se lograba liberar
hasta el 85% del polvo, en comparación de un 70% de una superficie plana. En adición, hallaron
además una mejor capacidad para repeler el agua. (El comercio, 2012). Considerando que este
mercado presenta gran potencial con diferentes líneas de productos para satisfacer a diferentes
consumidores, siendo una oportunidad excelente para Colombia gracias a la gran diversidad en
especies con que cuenta.
3.2.3

Aspectos medioambientales

3.2.3.1 CITES (the Convention on International Trade in Endangered
Species of Wild Fauna and Flora)
Por sus siglas en español Convención sobre el Comercio Internacional de Especies Amenazadas
de Fauna y Flora Silvestres, el cual es un acuerdo internacional establecido entre los gobiernos que
tiene como principal objetivo velar por que el comercio internacional de especímenes de animales
y plantas silvestres no constituye una amenaza para su supervivencia; Los Apéndices I, II y III de
la Convención son listas de especies que ofrecen diferentes niveles y tipos de protección ante la
explotación excesiva. (CITES, 2014).
En el Apéndice I se incluyen las especies sobre las que se cierne el mayor grado de peligro
entre las especies de fauna y de flora incluidas en los Apéndices de la CITES. Estas
especies están en peligro de extinción y la CITES prohíbe el comercio internacional de
especímenes de esas especies, salvo cuando la importación se realiza con fines no
comerciales.
En el Apéndice II figuran especies que no están necesariamente amenazadas de extinción
pero que podrían llegar a estarlo a menos que se contrale estrictamente su comercio.
En el Apéndice III figuran las especies incluidas a solicitud de una Parte que ya reglamenta
el comercio de dicha especie y necesita la cooperación de otros países para evitar la
explotación insostenible o ilegal de las mismas. (CITES, 2014).
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TABLA3. Especies de mariposas amparadas por CITES
APENDICE I

APENDICE II

APENDICE III

Nymphalidae: Mariposas cuatro patas

Agrias amydon boliviensis (Estado
Plurinacional de Bolivia)

Morpho godartii lachaumei (Estado
Plurinacional de Bolivia)

Prepona praeneste buckleyana
(Estado Plurinacional de Bolivia)

Papilionidae: Mariposas alas de pájaro, mariposas cola de golondrina

Ornithoptera alexandrae

Atrophaneura jophon

Parnassius apollo

Papilio chikae

Bhutanitis spp.

Teinopalpus spp

Papilio homerus

Ornithoptera spp. (Excepto las
especies incluidas en el
Apéndice I)

Trogonoptera spp.

Papilio hospiton

Troides spp.

Fuente: Convención sobre el Comercio Internacional de Especies Amenazadas de Fauna y Flora Silvestres (2014).

3.2.4 Aspectos legales
Las actividades del proyecto exigen normas que regulen su validez, sometiéndolas a
ordenamientos jurídicos en el marco legal de acuerdo con las normar vigentes del país, en el cual
los agentes se deben desenvolver determinando así la viabilidad legal del proyecto. Las normas
y leyes bajo las cuales se regulan las actividades del proyecto se nombrarán a continuación:
3.2.4.1 Normas Ambientales
TABLA 4. Segmento Relevante de Normatividad Ambiental de Colombia
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Normatividad

Funcion

Articulos Representativos

LEY 611 DE 2000 (Normas de caza
comercial y fauna silvestre)

Esta ley determina la normatividad sobre el
manejo y el aprovechamiento fauna silvestre,
precisando su identificación, espacios de
utilización, el ordenamiento de políticas que se
deben llevar a cabo para funcionar y algunos
criterios de calidad.

TITULO I Artículo 2°: Del manejo sostenible de la fauna
silvestre y acuática. Se entiende como la utilización de estos
componentes de la biodiversidad, de un modo y a un ritmo
que no ocasione su disminución en el largo plazo y se
mantengan las posibilidades para satisfacer las necesidades y
aspiraciones de las generaciones actuales y futuras.

Decreto 2820 de 2010 (Por el cual se
reglamenta el Título VIII de la Ley 99 de
1993 sobre licencias ambientales)

Artículo 6°: Los zoocriaderos a que se refiere esta ley podrán
Este decreto reglamenta la estructura de las
establecerse en terrenos de propiedad privada, en baldío
licencias, permisos y entes autorizados para
adscritos al Instituto Colombiano de Reforma Agraria Incora
autorizar del desarrollo de actividades en relación o a la entidad que haga sus veces y los beneficiarios serán
al ambiente, que se deben tener en cuenta para
usuarios campesinos organizados que cumplan con los
llevar a cabo un proyecto de tal fondo.
requisitos señalados por la normatividad vigente para la
explotación de baldíos

Fuente: elaboración propia a partir de normatividad ambiental colombiana.
3.2.4.2 Entidades influyentes

Así como se debe tener en cuenta las normas ambientales de mayor importancia para el desarrollo
del proyecto, es de vital valor la consolidación de entidades influyentes en el proceso de creación
de la empresa y en su evolución diaria; es por eso que a continuación se encuentran relacionadas
4 entidades que nos generan información valiosa tanto para la constitución del proyecto como para
las condiciones básicas exigidas para la cría, reproducción, comercialización t distribución de
animales vivos.
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TABLA 5. Entidades Influyentes en El Proyecto MATISA, Donde Tus Sueños Toman
Vuelo
Entidad

Influencia

Función

DAGMA
(Departamento
Administrativo de
gestion de medio
ambiente)

Responsable de la política y de la acción ambiental encargada de aplicar las normas de la
Permiso DAGMA 0324,
Constitución Política, del Decreto 2811 de 1974, de la Ley 99 de 1993, la Ley 388 de 1997 y de
Sep.
28/06
para
los decretos que reglamenten, adicionen o modifiquen la materia; y, de mantener y de preservar
comercialización de todos
los parques y las zonas verdes, así como de la arborización y ornato del Municipio de
los productos.
Cali.(Acuerdo 01/96, Artículo 94 y 190). (http://www.cali.gov.co/dagma/)

Superintendencia
de Industria y
Comercio

La marca permite que los consumidores identifiquen el producto y lo recuerden, de forma que
puedan diferenciarlo de uno igual o semejante ofrecido por otro empresario. Los consumidores
son más propensos a adquirir un producto del cual recuerdan la marca que de aquellos que no
logran identificar. Así mismo, la marca representa en la mente del consumidor una determinada
calidad del producto o servicio, así como reporta alguna emoción en el consumidor. Por lo
tanto, es el medio perfecto para proyectar la imagen del empresario, su reputación y hasta su
estrategia comercial. (http://www.sic.gov.co/)

Marca registrada para
conceptualización y
presentación de todos
nuestros productos.

La Autoridad Nacional de Licencias Ambientales ANLA cumplirá, las siguientes funciones: 1.
Otorgar o negar las licencias, permisos y trámites ambientales de competencia del Ministerio
de Ambiente y Desarrollo Sostenible, de conformidad con la ley y los reglamentos. 2. Realizar
el seguimiento de las licencias, permisos y trámites ambientales. 3. Administrar el Sistema
de Licencias, Permisos y Trámites Ambientales -SILA-y Ventanilla Integral de Trámites
ANLA (Autoridad Licencia 488, Octubre2/02
Ambientales en Línea -VITAL . 4. Velar porque se surtan los mecanismos de participación
Nacional De
CVC permite la zoocría
ciudadana de que trata la ley relativos a licencias, permisos y trámites ambientales. 5.
Licencias
con fines comerciales en
Implementar estrategias dirigidas al cuidado, custodia y correcto manejo de la información de
Ambientales
Colombia y el mundo
los expedientes de licencias. permisos y trámites ambientales. 6.Apoyar la elaboración de la
reglamentación en materia ambiental. Adelantar y culminar el procedimiento de investigación,
preventivo y sancionatorio en materia ambiental. de acuerdo con lo dispuesto en la Ley 1333 de
2009 o la norma que la modifique o sustituya.
(http://www.anla.gov.co/contenido/contenido.aspx?catID=1298&conID=8033)

EL CONGRESO
DE COLOMBIAESTATUTO
NACIONAL DE
PROTECCIÓN
ANIMAL

A partir de la promulgación de la presente Ley, los animales tendrán en todo el Territorio
Nacional especial protección contra el sufrimiento y dolor, causados directa o indirectamente por
el hombre. Además de lo dispuesto en el Artículo anterior, son también deberes del propietario,
tenedor o poseedor de un animal entre otros:
• Mantener el animal en condiciones locativas apropiadas en cuanto a movilidad, luminosidad,
Ley 84 de 1989 Transporte
aireación, aseo e higiene.
y Zocria de mariposas
• Suministrarle bebida, alimento, en cantidad y calidad suficientes, así como medicinas y
cuidados necesarios para asegurar su salud, bienestar y para evitarle daño, enfermedad o muerte.
• Suministrar abrigo apropiado contra la intemperie, cuando la especie de animal y las
condiciones climáticas así lo requieran.
(http://spac-05.tripod.com/id24.html)

Fuente: Elaboración propia, a partir de información obtenida en cada una de las páginas web de
las entidades.
3.2.5

Análisis del sector

Este mercado es considerado un mercado joven que no ha sido completamente desarrollado,
prueba de ello es el hecho que aún no se cuenta con la información estadística del comercio de
insectos. (SUAREZ, MELO, CASTAÑEDA, & VARGAS, 2013)
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3.2.5.1 Comportamiento del sector
GRAFICO 2: Evolución de las importaciones

Fuente: trade nosis (2014)
Para las importaciones como socio comercial se destaca Brasil como uno de los principales
proveedores de Colombia al momento de importar animales aviarios, biologicos y algunos de clase
bovina y porcina, el comportamiento a traves de los años ha sido estable lo que demuestra una
relacion solida entre las dos economias, asi mismo este pais no se muestra como una amenaza
puesto que no se concentra en la produccion o comercializacion de mariposas vivas.
Un socio comercial de destacar es Estados Unidos el cual registra exportaciones hacia Colombia
de varias clases de animal donde se incluyen los biologicos, aviares, bovinos, equidos y porcinos,
donde las importaciones por parte de Colombia equivalen a 15.255.000 dolares para el 2012,
(Instituto Colombiano Agropecuario, 2012), sin embargo mas adelante en la evaluacion de las
exportaciones se mostrara como estados unidos es un potencial socio comercial en cuanto a la
negociacion de mariposas vivas.
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GRAFICO 3: Evolución de las exportaciones

Fuente: trade nosis (2014)
Uno de los principales socios comerciales de Colombia es Venezuela ya que por su alta
concentración en otros sectores es un país el cual importa en gran medida del sector primario,
siendo así que importa de Colombia principalmente animales vivos destacándose los bovinos. Es
importante mencionar que Venezuela aunque ha sido uno de los principales socios comerciales de
Colombia, ha sido muy inestable manteniendo dicha relación, ya que se presentan conflictos
políticos que no permiten que los dos países comercien en armonía. (Instituto Colombiano
Agropecuario, 2012) Por esta razón la gráfica ilustrada muestra tal comportamiento, pues se han
presentado acontecimientos que causan dicha inestabilidad. Siendo así que por el riesgo político
que se presenta no se puede considerar a Venezuela como un país potencia con el cual se pueda
considerar una futura comercialización del producto.
Otro país que se considera importante en la importación de animales vivos en Colombia es Estados
Unidos, ya que en ese país es común la exposición de mariposas vivas, y es muy usado en eventos,
en especial el estado de california se encuentra interesado en Mariposarios educativos con fines
turísticos; siendo una de las razones por la cuales se destaca como mayor cliente potencial, es de
considerar que Estados Unidos importa la mayoría de especies desde Costa Rica, siendo así que
este país entraría a ser principal competencia ante Colombia.
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TABLA 6. Comportamiento de Exportaciones por Grupos de Animales
2012
40.263

2013
350.004

Gallos, gallinas, patos, gansos, pavos (gallipavos) y pintadas, de las
especies domésticas, vivos

1.948

2.568

Los demás animales vivos
Caballos, asnos, mulos y burdéganos, vivos
Animales vivos de las especies ovina o caprina

1.198
251
-

1.220
178
2

Animales vivos de la especie bovina

Fuente: trade nosis (2014)
Los datos proporcionados anteriormente brindan la posibilidad de conocer específicamente la
participación del comercio de mariposas dentro del comercio y exportación de estos animales en
Colombia clasificada dentro del renglón los demás animales vivos que consta de escarabajos,
grillos, algunos peces y las mariposas, ya que se puede hacer de lado algunas clases de animales
que principalmente se destacan por ser más comerciados en el mercado Colombiano hacia el
exterior, y por tal se desviaba el grado de intervención de las mariposas en el mercado. (Instituto
Colombiano Agropecuario, 2012)
Los datos evaluados logran evidenciar que en la exportación de los demás animales vivos dentro
de los cuales se encuentran las mariposas ha venido teniendo un crecimiento equivalente al 1,83%,
aunque no varía en gran proporción se muestra que ha venido evolucionando.
“Otro producto buscado es el de capullos de mariposas, que son envasados en atractivas
urnas transparentes. Así, los aficionados pueden ver la larva crecer. En los últimos cinco
años, se exportado desde Colombia mariposas a países como los Países Bajos, Gran
Bretaña, los Estados Unidos y Francia”. (ECOLOGIABLOG, 2011)
Constatando así que el crecimiento en las exportaciones de mariposas si ha evolucionado y que
hay mayor participación en el mercado por parte de Colombia.
3.2.6

Análisis del mercado

3.2.6.1 Análisis de mercado nacional
Colombia ha sido considerada como un país rico en recursos naturales y con gran biodiversidad
de flora y fauna tan variadas como su topografía, a pesar de ello son pocas las empresas que se
dedican al comercio de pupas de mariposas o de otros insectos en el país. La obtención de licencias
requeridas para llevar a cabo dicha actividad además del tiempo que toma el proceso de
reproducción de especies, son algunas de las causas que pueden explicar este fenómeno. Lo que
ha representado no solo a una baja participación de este subgrupo en el PIB, sino también a la
ausencia de empresas exportadoras de insectos.
Si hablamos de zoocría, oferta y comercialización de insectos en Colombia, se hace difícil el
establecimiento exacto de la oferta y el potencial exportable debido a la biodiversidad y la
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abundante cantidad de especies que se da en el del país, además importante no dejar de lado que
para la reproducción de mariposas en cautiverio se debe identificar la planta en la que reposan las
larvas, lo que complica la cuantificación.
Aunque el mercado de insectos en el país esté en los inicios de su actividad, el comercio de
mariposas en Colombia ha incrementado de forma considerable y ha existido hace un par de años;
al ser este un mercado en crecimiento, la demanda del sector al interior del país ha sido insatisfecha
por carencias en la capacidad de producción. (Portafolio, 2011)
3.2.6.2 Análisis de mercado internacional
Basándonos en la información suministrada en www.trademap.com redujimos de 197 países a
una lista preliminar de 10 países más interesante en este mercado de importaciones siendo
Estados Unidos, Países bajos(Holanda), España, Francia, Holanda, Bélgica, Italia, Egipto,
Canadá, Reino Unido, Arabia Saudita, Alemania y Corea.

TABLA 7. Lista De Importadores Del Producto Seleccionado en USD
Producto 010690 Animales Vivos (exc. mamíferos, reptiles, aves, pescados, crustáceos,
moluscos y otro inv.)

Fuente: Trade Map (2014)

Viendo en ellos una potencial en este mercado y el alza de las importaciones volviéndose cada vez
más interesante como destino final de nuestra exportación. Luego del análisis hecho en estos
países, el mercado estadounidense se ve descartado debido a que esta cuenta con un proveedor
dominante con el 67% del mercado siendo Canadá, podría ser un destino de exportación a largo
plazo cuando nuestra empresa ya cuente con más experiencia, acreditaciones internacionales y
posicionamiento de marca; para de esta manera entrar a competir de forma efectiva y eficiente.
Holanda y Canadá también se descartan debido a que son los principales países importadores del
mundo, ya que son grandes productores mundiales y abastecen gran parte de la demanda interna
de cada uno de ellos y sus mercados se encuentran monopolizados por no más de tres países Reino
Unido, Eslovaquia e Israel y Estados Unidos, Holanda y Canadá respetivamente con cada uno son
importaciones fueron valoradas en 45,336 USD Holanda y 11,684 USD Bélgica.
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El comercio ha sufrido la recesión general debido a las fuertes crisis que ha presenciado el mundo
en los últimos años, pero la UE sigue desempeñando en el comercio mundial el papel de vital
importancia, con un 16,4% de las importaciones totales en 2013; donde refleja que la UE es
conformada por 7% de la población mundial pero su comercio con el resto del mundo es de un
aproximado del 20%. Después de la UE se sitúan los Estados Unidos, con un 15,5% de las
importaciones mundiales, y a continuación China, con un 11,9%. La UE fue también la primera
exportadora, con un 15,4% de todas las exportaciones, frente al 13,4% de China y al 10,5% de los
Estados Unidos. (Europa,eu, 2014)

TABLA 8. Análisis de principales países para seleccionar el destino de exportaciones

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en unión europea (2014)
La anterior tabla contiene las variables, las cuales son las más importantes en el momento de tener
en cuenta los aspectos macroeconómicos. Donde la población es necesaria debido a dos razones:
la primera para poder reconocer que tan grande es o puede llegar a ser el mercado y la segunda
para analizar cantidad de probables consumidores; seguido del PIB per cápita el cual es
básicamente para saber ingresos y capacidad de pago de las personas, este indicador es sin duda
bastante importante pues nos muestra la capacidad de endeudamiento; la inflación si bien sabemos
nos deja reconocer y analizar el aumento de los precios de bienes y servicios, esta es importante
para nosotros ya que nos demuestra la estabilidad de precios en el mercado; la tasa de desempleo
nos demuestra que tan activa esta la economía de dado país y si población tiene intención de
compra; el idioma por facilidades culturales de entrada a mercado, pero también para causales de
costos por adaptaciones al producto. (Mendez, Ramirez, & garces, 2011).
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Una de las razones por las cuales este mercado es realmente interesante y nos da oportunidades
para creación de nicho de mercado es que nos proporciona facilidades en el comercio internacional
con las relaciones bilaterales que presenta Colombia con la Unión Europea, pero además, vemos
es el tamaño del mercado y el potencial del mismo, es bastante amplio y no presenta proveedores
dominantes es decir algún país cumpla con la satisfacción total del mismo con respecto a nuestro
producto, por otro lado un aspecto no menos importante al que ya se menciona y que por supuesto
nos motiva a la selección del el mercado Europeo como mercado objetivo de corto plazo es que
nuestro producto y la comercialización de este es relativamente nueva no presenta mayores
comportamientos, de hecho comienza a tener porcentaje en la economía mundial hace
aproximadamente 6 años y este es un producto el cual no se ha aprovechado para obtener
beneficios de este, pero todo este proceso debe ir de la mano con la implementación del
biocomercio sostenible, para que así la explotación de este producto no cause efectos secundarios
en el medio ambiente y mucho menos en la misma especie.
3.2.6.3 Mercado objetivo
3.2.6.3.1 Nacional
El conjunto de empresas al que está dirigido el proyecto; que se encuentran ubicados en la ciudad
de Bogotá (Colombia), al público en general para la exhibición del ciclo de vida de las mariposas
y liberación en eventos sociales, por ultimo coleccionistas y personas interesadas en hacer
artesanías con base a mariposas y aparatos electrónicos de nanotecnología.
3.2.6.3.1.1 Condiciones Socioeconómicas De La Población Objetivo:
Pequeñas y medianas empresas dedicadas a la organización de eventos sociales; tales
como bodas, funerales, showers, bautizos, cumpleaños, entre otros.
Personas entre los 5 y 60 años de edad sin importar estrato social, interesados en el ciclo
de vida de las mariposas y su importancia silvestre.
Coleccionistas de mariposas nacionales o internacionales: mariposas muertas en excelente
estado.
Empresas interesadas en la innovación de aparatos electrónicos tales como chips, pantallas
de computadores, televisores y celulares; y conductos de nanotecnología.
Mariposarios y casas de eventos ubicados en la unión europea.
3.2.6.3.1.2 Soporte Legal
Registro de actividad (Departamento Administrativo de Gestión del Medio Ambiente)
superintendencia de Industria y Comercio.
Permiso DAGMA 0324, para comercialización y exhibición de todos los productos.
3.2.6.3.1.3 Zona
Según las tendencias actuales, se identificó algunas zonas que podrían estar interesados en la
exhibición y comercialización de mariposas vivas para decoraciones de eventos especiales, la
venta de las mismas al detal tanto vivas como muertas; al ser esto algo relativamente nuevo en
Colombia, se encontró que la mejor opción podría ser la capital del país, esto principalmente por
la idea de ingresar, consolidar el mercado y luego expandir dicha comercialización por todos los
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rincones del país también por la concentración de población desplazada en la ciudad. El
zoocriadero se plantea como una cría controlada, es decir: producción mantenimiento, liberación
y libertad de ejemplares bajo una seria de condiciones o manipulaciones humanas que permitirán
aumentar el número de los mismos, sin causar impacto sobre las poblaciones naturales.
3.2.6.3.2 Internacional
El conjunto de empresas internacionales al que está dirigido el proyecto; se encuentran ubicados
en La Unión Europea más específicamente en Francia, Bélgica, Italia y España; a los mariposarios
en general para la exhibición del ciclo de vida de las mariposas y a casa de eventos para la
liberación en eventos sociales, por ultimo coleccionistas y empresas interesadas en hacer artesanías
con base a mariposas y/o aparatos electrónicos de tecnología.
3.2.6.3.2.1 Condiciones Socioeconómicas De La Población Objetivo:
Pequeñas y medianas empresas dedicadas a la organización de eventos sociales; tales
como bodas, funerales, showers, bautizos, cumpleaños, entre otros.
Coleccionistas de mariposas internacionales: mariposas muertas en excelente estado.
Empresas interesadas en la innovación de aparatos electrónicos tales como chips, pantallas
de computadores, televisores y celulares; y conductos de nanotecnología.
Mariposarios
3.2.6.3.2.2 Soporte Legal
El país exportador debe estar incluido en una lista de países autorizados a exportar la
categoría de productos en cuestión a la UE
Únicamente pueden importarse en la UE productos de origen animal procedentes
de establecimientos de transformación autorizados del país exportador
Todas las importaciones de animales y productos animales deben ir acompañadas de
un certificado sanitario firmado por un veterinario oficial de la autoridad competente
del país exportador
Cada envío está sujeto a controles sanitarios en el puesto de inspección fronteriza del
país de la UE de llegada (European Comission , 2014)
3.2.6.3.2.3 Zona
Según las tendencias actuales, se identificó que la UE sigue desempeñando en el comercio mundial
el papel de vital importancia, con un 16,4% de las importaciones totales en 2013; donde refleja
que la UE es conformada por 7% de la población mundial pero su comercio con el resto del mundo
es de un aproximado del 20%. Después de la UE se sitúan los Estados Unidos, con un 15,5% de
las importaciones mundiales, y a continuación China, con un 11,9%. La UE fue también la primera
exportadora, con un 15,4% de todas las exportaciones, frente al 13,4% de China y al 10,5% de los
Estados Unidos. (Europa,eu, 2014)
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3.2.7

Análisis de la competencia

3.2.7.1 Competidores nacionales
A continuación se relaciona los principales competidores nacionales para la comercialización de
mariposas vivas al por mayor y al detal, la exhibición de las mismas y la venta de cadáveres:
TABLA 9. Principales Competidores Nacionales

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en cada una de las páginas web de las empresas.

3.2.7.2 Competidores internacionales
A continuación se relaciona los principales competidores internacionales para la comercialización
de mariposas vivas al por mayor y al detal, la exhibición de las mismas y la venta de cadáveres:
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TABLA 10. Principales Competidores Internacionales Ubicados en Estados unidos

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en cada una de las páginas web de las empresas.

TABLA 11. Principales Competidores Internacionales Ubicados en Canadá

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en cada una de las páginas web de las empresas.
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TABLA 12. Principales Competidores Internacionales Ubicados en Europa

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en cada una de las páginas web de las empresas.

3.2.7.3 Agremiaciones existentes

TABLA 13. Agremiaciones Relacionadas con Plan de Negocio MATISA

Fuente: Elaboración propia

Razon Social

Direccion URL

ANALDEX

Asociación Nacional de Exportadores

http://www.analdex.org/

IABES

Asociación Internacional de
Criadores y Exhibidores de
Mariposas

http://iabes.org/
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3.2.7.4 Análisis precio del producto
Los precios de las mariposas en cualquiera de sus estados son muy variables ya que en éstos influye
la especie, el origen, la estética, el propósito para el cual se comercializan, daños durante la
captura, entre muchos otros factores. Se dice, por ejemplo, que los precios de las mariposas varían
desde 20 centavos de dólar hasta más de 200 dólares el ejemplar. De igual forma hay quienes
afirman que un ejemplar de morpho peleides, azul iridiscente, codiciado por los expositores, cuesta
US$4,50, dos veces el precio de la mariposa común (Merchán & Ávila, 2008).
Por lo tanto se decide consultar diversas páginas de productores y comercializadores de mariposas
vivas con diferentes propósitos, en las cuales hay catálogos de las especies comercializadas con
sus respectivos precios. De la lista de especies de mariposas vivas ofrecidas por CRES (Costa
Rica Entomological Supply) se obtuvieron los precios de algunas especies que también pueden ser
producidas y comercializadas por Colombia.
El precio de compra de las mariposas a los productores se ubicaría de la siguiente forma:
TABLA 14. Relación de Precios de Mariposas por Especie

Fuente: Elaboración propia
De acuerdo con la comercialización y o servicio ofrecido por la empresa se pretende comercializar
las mariposas pero el precio variara de acurdo con la especie requerida por el comprador, el sexo
de la mariposa es decir si el consumidor solicita mariposas hembras estas tienen el doble de costo
que una mariposa macho, además del largo de sus alas, en otras palabras entre más largas sean las
alas de la mariposa mayor será su valor, además de acurdo con la categorización de la mariposa
también se adicionara un costo extra al consumidor de la siguiente forma.
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TABLA 15. Categorización de Mariposas Según su Estado Físico
Categoría

Descripción

P

Pupa Espécimen
reproducido en cautiverio

A

Excelente calidad hembras,
alas largas

B

Excelente calidad hembras y
machos, alas cortas

C

Especímenes dañados
utilizados para artesanías.

Fuente: Elaboración propia

TABLA 16. Categorización de Precio de Mariposas Según su Estado Físico
Categoría

Precio de venta USD

P con planta
A
B
C
Exposiciones por tres horas

9$US
7$US
6$US
2,5$US
50$US

Fuente: Elaboración propia
3.2.7.5 Productos sustitutos
El desconocimiento en el Mercado local (Bogotá D.C) de la comercialización de mariposas
vivas se caracteriza por la falta de experiencia y de inversión en el aparato productivo para el
abastecimiento del mercado nacional, es por esto que encontramos bajos niveles de ventas en
el país y la perdida de participación en el mismo; a eso debemos adicionarle la existencia y uso
de productos sustitutos, tales como bombas, serpentinas, entre otros; los colombianos hoy en
día desconocen el uso que se puede dar a estos insectos en los eventos sociales para efectos
decorativos; ventas al por mayor y al detal y nuestro mariposario en la cuidad de Bogotá, se
utilizara para la recreación y educación más allá de la concientización a nuestra población de
la importancia de estos insectos y la vida animal.

TABLA 17. Productos sustitutos
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Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida
4

ESTRATEGIAS DE MERCADO
4.1

Concepto del producto

El mercado de mariposas en general se puede dividir en dos tipos de negocios, el mercado de
animales vivos, dentro de este grupo se encuentra la mariposa viva puede ser en forma de pupa
recién formada o adultos, y animales adultos disecados que correspondería al segundo mercado.
(SUAREZ, MELO, CASTAÑEDA, & VARGAS, 2013)
El comercio de animales vivos en Colombia estaría dirigido principalmente a Jardines Botánicos,
mariposarios, para fines de exhibición turística o educativa. Además existe el comercio para
liberación de mariposas. Mientras que el comercio de animales disecados tiene mayor antigüedad
en el mundo que el de animales vivos, se ha desarrollado no solo para satisfacer las necesidades
de coleccionistas y museos sino también para artesanías, joyería y adornos que utilizan en su
proceso de elaboración mariposas para decoración.
4.2

Descripción básica, características y aplicación
4.2.1 Características del comercio de mariposas vivas
Exhibición de ejemplares
Producción y comercialización al por mayor y al detal de crisálidas, pupas y
mariposas que alcanzan su edad adulta.
Para liberaciones: la liberación de mariposas en celebraciones como
matrimonios, grados, aniversarios y ocasiones especiales es una tendencia. El
significado de este ritual es expresar los mejores deseos hacia el momento que
se está desarrollando.
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4.2.2 Características del Comercio de mariposas disecadas
Esta línea de producto iría enfocada principalmente a aquellas empresas dedicadas a la elaboración
de artesanías y joyería con mariposas disecadas o sus partes como adorno y Coleccionistas; asi
como también cuando su vida se acaba naturalmente, se destacan usos tales como venta al detal o
al por mayor de Escamas para la fabricación de chips, de las alas para artesanías, red de nanotubos
de carbono sobre el ala de una mariposa que se considera nuevo material de origen biológico que
se calienta más rápido y posee una mejor conductividad eléctrica.
4.3

Estrategias de distribución y logística

Para el proceso de la distribución es necesario conocer aspectos como la capacidad financiera,
ubicación del consumidor, tipo del producto, posicionamiento en el mercado, sistemas de ventas
y su comportamiento, costos de transporte, perfil del consumidor, y otros; con el fin de llegar
eficiente y eficazmente al consumidor final. La optima planeación va directamente relacionado
con los volúmenes de venta, aprovechamiento del mercado, adecuado manejo de inventario,
reducción de costos y optimización de recursos (Córdoba Padilla, 2006).
La cadena de abastecimiento es parte vital del proceso de distribución pues esta nos permite
conocer a profundidad y controlar efectivamente los niveles de almacenamiento, producción y
comercialización del bien. Específicamente para la distribución de mariposas se tendrán en cuenta
empaque para comercialización nacional y empaque, embalaje, palatización y cubicaje para
comercialización internacional así como también transporte y estrategias de distribución, canales
de distribución y demás aspectos necesarios para el desarrollo de la actividad.
4.3.1 Empaque para comercialización nacional
A continuación se relaciona el empaque adecuado y óptimo para la distribución y comercialización
nacional tanto de mariposas disecadas como de mariposas vivas.
4.3.1.1 Mariposas Disecadas: cadáveres
COLECCIONIT AS

PROCESAMIENT O INDUST RIAL

Nanotecnologia, tecnologia y artesanias, se deben conservar en perfecto estado para
proporcionar a nuestros clientes un uso eficiente de las mariposas disecadas.
Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en Alas de Colombia (2014)
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4.3.1.2 Mariposas Vivas
C OM ER C IALIZAC ION AL P OR M AYOR

C OM ER C IALIZAC ION AL DETAL

Ancho: 35cm Largo: 45cm Alto: 45cm

Ancho: 5cm Largo: 7cm Alto: 12cm

Fuente: Elaboración propia a partir de información obtenida en Alas de Colombia (2014)

4.3.2

Empaque, embalaje, palatización y cubicaje para comercialización
internacional

Fuente: elaboración propia con información obtenida en cámara de comercio, y
páginas web de programas de apoyo.
Debido a la naturaleza del producto se debía utilizar un material diferente y adecuado para el
transporte, manipulación y cargue de los animales; El corcho es la corteza de los alcornoques y su
extracción es un proceso respetuoso con el medio ambiente y de bajo impacto, debido a que no
hay que talar el árbol y la corteza del mismo se regenera, es un material idóneo si se desea un
aislamiento térmico; otras propiedades por las cuales hemos decidido utilizar el corcho como
material para las cajas que vamos a utilizar por el tipo de producto (mariposas disecadas o vivas)
y su alto nivel de fragilidad, son: ·
Ligereza: el 88% de su volumen es nitrógeno en su mayoría (aire).
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Elasticidad: su capacidad para recuperar el volumen inicial tras una deformación es
realmente instantánea, donde mayor capacidad de resistencia al cargamento.
Coeficiente de rozamiento elevado: La superficie está constituida por micro ventosas las
cuales funcionan como un tipo de pegamento, es decir permiten una gran adherencia y
anulan su deslizamiento.
Alta impermeabilidad: La difusión de líquidos y gases a través del corcho es muy
dificultosa y extremadamente lenta, casi nula. El corcho no absorbe el agua ni se pudre.
Aeroelasticidad, amortiguador de impactos: Esto implica que la zona afectada por la
deformación no es tan solo aquella en la que se contacta, sino que el efecto se extiende y
se reparte a las zonas colindantes, dándole una capacidad amortiguadora sin igual al ser
capaz de absorber y minimizar golpes y minimizar aún más posibles daños en el material
en caso de colisión.
Coeficiente de Poisson 0: Cuando se reduce el volumen de corcho en una dirección no se
produce deformación alguna en la dirección perpendicular, lo que reduce drásticamente el
estrés del material al forzarlo en condiciones extremas.
Las lenticelas son permeables a gases y líquidos y permiten regularizar los intercambios
gaseosos entre los tejidos vivos del tronco y el medio exterior (Riboulet 1982).
4.4

Penetración del mercado

Consiste en crear e incrementar la participación de la empresa de distribución comercial en el
mercado con los productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio básico.Fuente
especificada no válida.. MATISA generara alianzas estratégicas y acuerdos para utilizarlos como
catapulta hacia el mercado nacional e internacional con logros tales como posicionamiento de
marca; Los principales acuerdos de comercialización que serán realizados serán:
Alianzas con casas de eventos: Esta es la primera estratégica que se tiene
planeado realizar, con esta se potenciarían las ventas de la empresa, pues si una
casa de eventos ofrece este servicio para una boda, una graduación, o un
cumpleaños, la persona que está contratando el evento podrá tener más interés
en la liberación de las mariposas como ítem clave en su celebración, lo que le
permitiría a la empresa dar a conocer esta tendencia en el mercado nacional, ya
que si bien este tipo de negocio está muy posicionado en el mercado
internacional, en el país se encuentra en una etapa prematura. A continuación
se relacionan las casas de eventos con las que se pretende hacer dichas alianzas:
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TABLA 18. Casas de eventos

cvw
Fuente: elaboración propia con base en las páginas web de las diferentes casas de eventos.

Según los acuerdos comerciales para la venta y comercialización de la
mariposas fundamentalmente la casa de eventos ofrece la experiencia y
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trayectoria en el mercado como tal, es decir, para aquellas personas que gusten
tener una mejor vivencia en la recepción de su boda o en la salida de la iglesia,
en su cumpleaños, en sus 15 años, en su bautizo, o en una muestra empresarial,
nos contratan por medio de la recomendación de la casa de eventos, a la cual se
le compensa con un porcentaje sobre la venta por conseguir y ofrecer este
servicio a los clientes, pero la venta se da directamente por parte MATISA como
empresa y se compensa a la casa de eventos bajo la tipología de comisión. Para
la puesta en marcha del proyecto las alianzas serán con nestor caro eventos y
eventos guide par diez; a mediano plazo será con el restante de las casas de
ventos mencionadas, habiendo adquirido reconocimiento por tiempos de
entrega y calidad.
Jardines Botánicos y parque naturales: Es importante resaltar que es del
común de los parques naturales y los jardines botánicos tener exposiciones de
mariposas en ciertas temporadas debido al clima generado durante estos meses
(Enero, Mayo y Noviembre), y sicomo empresa se ofrece este servicio todos los
meses del año se incrementarían las ventas de la empresa y así mismo su
reconocimiento en el mercado local
un acuerdo de comercialización de vital importancia para la empresa es, contar
con la asociación con parques naturales y jardines botánicos, específicamente
para empezar con el jardín botánico de Bogotá ya que es el más cercano ubicado
en una cuidad aledaña a la empresa, este acuerdo se realizara bajo la postura de
la iniciativa ambiental que tiene el jardín denominada como “Proyecto Nodos
de biodiversidad”, donde una de las estrategias clave que tiene el parque es la
investigación ambiental, ya que es bien sabido que las mariposas tienen
innumerables usos, y dado que la empresa está en una etapa prematura no cuenta
aún con la capacidad tecnológica ni investigativa para realizar este tipo de
trabajo. el Jardín botánico por medio de la revista Flora Capital edición 13
afirma lo siguiente,
“Los habitantes de la capital son auténticos depositarios de conocimientos sobre plantas
y animales, incluso conocen sus beneficios sobre la salud o la nutrición y este conocimiento
debe ser reconocido y valorado, por lo tanto, incorporar la biodiversidad en la ciudad es
un reto que requiere la participación de todos, y el éxito de esta iniciativa se basa en el
compromiso con la naturaleza por parte de aquellos que habitan la capital del país”,

Así se potenciaría la línea de negocios relacionada con las exposiciones de
mariposas vivas y de mariposas muertas para investigación, que la empresa
teniendo en cuenta la responsabilidad social dejaría a un precio muy bajo,
incluso después de una constitución eficiente las donaría en pro de la
investigación.
Museos y Ferias artesanales: con este acuerdo de comercialización se buscara
principalmente para las mariposas disecadas, y artículos elaborados con partes
de mariposas muertas, que serían específicamente artesanías como artes,
pulseras, ganchos para el cabello y llaveros, con este acuerdo se pretende que
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toda la producción de mariposas sea utilizada y que la capacidad ociosa de la
producción es decir, cuando un ejemplar muere en malas condiciones se
considera capacidad ociosa de producción; el objetivo es disminuya en lo más
posible.
Congresos de nanotecnología: con el fin de dar a conocer las propiedades y
usos de las alas de las mariposas a nivel tecnológico y
más específicamente como mejores conductores de
energía superando los metales. Algunos de esos
congresos son avalados por COLCIENCIAS, y estos
son:
o NanoCiencia 20103
o Expo SENA 2010 "Feria de la Competitividad"4
o Congreso Internacional sobre Aplicaciones de la
Nanotecnología en Colombia5
Programas de fidelización focus costumer: para los primeros 50 clientes
quienes tendrán incentivos especiales por ser los primeros compradores: a
diferencia de las otras compañías existentes en el país, MATISA crea valor
agregado a la comercialización de sus líneas de negocio con el fin de que
nuestros consumidores tengan una experiencia inolvidable. Dichos incentivos
especiales son:
TABLA 19. Incentivos diferenciadores de Matisa

Fuente: elaboración propia

Fuente: funlaci.org -La Fundación Latinoamericana Para la Promoción de la Ciencia – FUNLACI, se complace en informarle que el SEMINARIO INTERNACIONAL
NANOCIENCIA 2010, se llevará a cabo del 21 al 23 de octubre de 2010 en la Universidad del Norte en Barranquilla, Colombia.
3

Fuente: periódico SENA - Junio 2010 -Por primera vez en la historia, el SENA organizo una actividad de carácter nacional para mostrarle al país los avances que ha
alcanzado en materia de tecnología y de innovación, especialmente desde 2002. Se trara de Expo SENA 2010 "Feria de la Competitividad", un evento que estará abierto
a todos los colombianos, de manera gratuita en Corferias, Bogotá del 30 de Junio al 4 de Julio de 2010.
4

5

Fuente: colnanotec.wordpress.com- La Oficina de Extensión y Proyectos Especiales de la Universidad de Cundinamarca, con aval de las Universidades Politécnica de
Madrid, Pública de Navarra realizó el Congreso Internacional sobre Aplicaciones de la Nanotecnología en Colombia (Colnanotec 09 - Agosto 13 a 15 de 2009).
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Perspectiva de exportación: En este punto se espera que para el tercer año de
presencia en el mercado, teniendo la empresa y marca posicionadas en la
industria nacional se empiece a realizar un plan exportador, que partirá en
primera instancia con la consecución de un socio comercial y luego se
procederá a buscar tener un sucursal propia en el país objetivo, luego se esto se
realizara un nuevo estudio de mercado que permita evidenciar otros nuevos
destino de exportación , y así se ampliará la capacidad instalada de la empresa
para poder cumplir con la nueva demanda.
4.5

Estrategias de distribución
4.5.1

Canal de distribución

TABLA 20. Distribución
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Comercialización De Mariposas Vivas
Flujograma

Generalidades

Se procede a ordenar las pupas de mariposa en el camión, es importante tener
cuidado a la hora de ingresar las pupas en la camioneta para asegurar que el
máximo porcentaje llegará en buen estado, para ser transportadas las pupas se
envuelven vivas en papel y van embaladas en un pupario de paredes gruesas,
recubiertas en su interior con capas de algodón y en los bordes de las cajas se
colocan las piezas de estereofón para evitar que se muevan y se golpeen,
adicionalmente debe estar forrada en el techo y en uno de sus lados con un material
de espuma duro para poder clavar las pupas con alfileres, este material debe permitir
su fácil limpieza y debe estar lo más ventilado posible, para esto se deja entre 3 y 5
agujeros en el cierre, el piso debe estar cubierto con el papel absorbente para que
caigan sobre el los metabolitos líquidos que las mariposas secretan del abdomen.

6

5

a

Empaque De
Mercancía En
Camino

Transporte A Lugar
De Destino

7

Aceptación De
Mercancía

NO

SI

8

1

Solicitud De Acta De
Entrega De
Mercancía

b

El tamaño del pupario depende de la cantidad de pupas a enviar, usualmente se
acomodan de 40 a 100 pupas dependiendo de la especie y el tamaño, es
conveniente dejar un espacio entre cada pupa; el pupario se re-empaca dentro de
una caja de cartón con paredes gruesas (espesor mayor a 2 centímetros) con el
ideal de proteger a las pupas de daños mecánicos (hasta este momento los costos
del pupario son asumidos por el criadero de mariposas), adicionalmente entre caja y
caja se rellena con espuma plástica para mayor amortiguación, una vez sellada la
caja debe adicionarse una etiqueta roja identificada con el texto animal vivo, estos
últimos pasos para la acomodación de la mercancía son asumidos por la empresa,
en el caso de la espuma plástica la empresa se abastece mensualmente de 2
toneladas que equivalen a $ 8.750.000.oo aproximadamente y la etiqueta tiene un
costo mensual aproximado de $ 579.000.oo. Debido a todo el cuidado que se debe
tener a manejar esta mercancía, fácilmente puede tardarse 1 hora con 30 minutos en
acomodar adecuadamente la mercancía en el camión.

Se dispone a emprender camino a Bogotá D.C, en el recorrido que se realice
se debe tener presente que la mercancía es delicada y se debe tratar de
utilizar carreteras en buen estado. Se recorre una distancia de 750 Km
aproximadamente y con una duración aproximada de 1 hora con 56 minutos;
se toma una ruta por la 13 y encuentra con 3 peajes ida y vuelta para un total
de $ 40.500.oo, este gasto es asumido por la empresa transportadora.
Al llegar a Bogotá D.C al lugar del evento, el funcionario de la empresa
transportadora se comunica con el encargado de la casa de eventos para la entrega
de la mercancía, antes de aceptar la mercancía se realiza una previa validación de
esta, es decir, que la mercancía aparentemente se encuentre en buenas condiciones
y con los requisitos de empaque que normalmente deben aplicarse, además, el
encargado según el acta de recepción de la mercancía valida lo que considere
necesario: el funcionario de la empresa transportadora, las cantidades de cajas que
se deben encontrar y alguna observación especifica que se haya hecho a la
mercancía, una vez se apruebe la mercancía por el encargado se acepta la
mercancía; dado el caso que por algún motivo la mercancía este en malas
condiciones o no concuerde con lo estipulado en el acta de recepción, se dará como
rechazada y no se aceptará dicha mercancía, en este caso lo restante por hacer es
devolver la mercancía al criadero de mariposas donde se evaluara la causal de
devolución para equiparar los costos de pérdida del envío.
Cuando la mercancía se ha aceptado, la empresa transportadora remite una solicitud
de acta de entrega de la mercancía al encargado de la casa de eventos, en esta acta
se refleja la conformidad de ambas partes y se diligencian algunos datos y aspectos de
la mercancía, similar al acta de recepción de la mercancía, teniendo un soporte de que
el servicio se ha prestado con efectividad y en su totalidad.
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Comercialización De Mariposas Vivas
Flujograma

2

Según las especies seleccionadas en el pedido se establece su etapa de
maduración, debido a que el tiempo de metamorfosis de crisálida a adulto varía
dependiendo de cada especie, en promedio se puede establecer que esta etapa dura
entre 10 y 20 días, tiempo en el cual deben ser enviadas las especies al lugar de
exhibición; en este caso los recursos necesarios son los huevos de las respectivas
especies con los cuidados requeridos en el criadero, tiempos exactos en la
planificación de la producción y el transporte para la exhibición en el evento; los
costos asumidos para la comercialización (transporte) hasta este momento no se ven
reflejados.

3

A la hora de transportar las pupas, la empresa transportadora remite una solicitud de
acta en constancia del recibimiento de la mercancía, en esta acta se indican datos
básicos tales como la fecha, hora, funcionario que recibe la mercancía y funcionario
del criadero que le entrega la mercancía; también se relacionan datos más
específicos como la cantidad de mercancía, características especiales, así mismo
recalcan los cuidados y las condiciones que debe tener el camión que va a
transportar la mercancía. Esta acta se llena cada vez que se realiza un envío por
camión, el tiempo que toma la diligenciar de esta acta es mínimo y se garantiza
mayor seguridad y compromiso por parte de la transportadora. Los costos de emitir
estas actas son asumidos por la transportadora, este proceso no refleja mucha
inversión para la empresa, motivo por el cual se relaciona con todo el pedido de
papelería que realiza la empresa, ocupando un 5% del total de este pedido.

4

1

Orden De Pedido De
Mariposas

Generalidades

Al recibir una orden de pedido para algún evento, se recomienda que se realice con 1
mes de anterioridad para asegurar la producción de las especies seleccionadas y
dejar la reserva confirmada, adicionalmente se sugiere que el mínimo pedido sea de
100 mariposas pequeñas o 70 mariposas grandes para poder generar el efecto
deseado en cualquiera de los eventos programados (Bodas, 15 años, bautizos,
primera comunión, confirmación, aniversarios, cumpleaños, convenciones, festivales,
inauguraciones, eventos corporativos, lanzamiento de productos, graduaciones, etc.);
los recursos que se deben tener en este momento son el criadero de mariposas
encargado de proveer las pupas a la empresa organizadora de eventos quien
finalmente contrata un medio de transporte para hacer llegar su pedido al cliente; la
cantidad de pedidos varía dependiendo de la época del año, cuando el clima es más
frio las cantidades demandadas son menores, ya que se aconseja que la liberación
de las mariposas se dé en climas templados, mientras que cuando el clima es más
apto para las mariposas mayor es su demanda en el mercado.

Se realiza una inspección de la mercancía verificando a su vez lo diligenciado en
esta; los criaderos de mariposas prefieren para este envío crisálidas recién
formadas, de tal forma que no se ponga en riesgo la calidad de la mariposa
previendo ciertos retrasos de tiempo que puedan ocurrir en el envío de la mercancía
y a su vez se garantiza el mayor tiempo de exhibición posible en estado adulto; el
recurso con el que se debe contar en este momento son las camionetas de las que
se dispone en la empresa comercializadora, estas son contratadas y requieren de un
adecuado espacio, temperatura, humedad e iluminación ya que ayudan a garantizar
un óptimo transporte y manejo; debido a que esta mercancía es de bajo peso y
volumen, los costos de transporte se miden en distancia, por lo cual estos precios de
transporte son estándar desde el criadero de mariposas ubicado en la mesa hasta
Bogotá D.C, ciudad donde se pretende incursionar, con un valor aproximadamente
de $ 270.000.oo por camioneta que se utilice en el envío, los precios pueden
disminuir en la medida en que el servicio sea requerido con mayor frecuencia y en
mayores cantidades.

Establecer Según La
Especie La Etapa De
Maduración

Solicitud De Acta De
Recepción De
Mercancía

Inspección De Pupas

a
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Comercialización De Mariposas Vivas
Flujograma

10

9

b

Despacho De
Mercancía

Entrega al cliente

Generalidades

Se procede al despacho de la mercancía, de igual manera en este proceso se debe
tener mucho cuidado de no maltratar las pupas de mariposas, se descargan las
cajas contenedoras de la mercancía y se ubican en el lugar donde el encargado
prefiera, luego de que la mercancía se ha descargado completamente, el
encargado está en su derecho de abrir parcial o totalmente la mercancía para
verificar el estado de las pupas y que sean las especies y cantidades solicitadas en
el pedido.

Cuando el encargado de la casa de eventos recibe la totalidad de su mercancía
satisfactoriamente se da como entregada al cliente.

Fuente:
Elaboración propia

4.5.2 Sistema de distribución
A nivel nacional se efectuara la contratación de una empresa de mensajería especializada de
transporte y logística, por medio de la cual se pretende distribuir los encargos, como se ilustra en
la tabla 18, Se toma la decisión de tercerizar el despacho, trasporte y entrega de la mercancía ya
que se convierte en un costo variable que dependerá exclusivamente del nivel de ventas, es así
como la empresa optimizan costos, y se concentra en mejorar eficiencia y desarrollar
eficientemente el objeto social de la empresa. No obstante se espera que cuando la empresa se
internacionalice el nivel de ventas sea más alto y estable; seguidamente se planea la compra de un
camión que permita el despacho, transporte y entrega eficaz y oportuna de los pedidos por medio
de un itinerario mensual de rutas, el volumen y destino de los encargos. (De gerencia., 2015)
4.5.3 Características de los camiones
Una capacidad de 4½ y 6 toneladas
4.5 mts y 6 mts de largo
Seguros totales del vehículo
Seguro por mercadería de $ 5.000.000.oo
10 horas de contrato
Contenedores de 20 pies (6 mts) hasta 43 pies (13 mts)
Plataforma del piso: Largueros en viga U de 5 ¼ . Travesaños en viga I de 3
¼ , la estructura del piso va totalmente soldada y reforzada para un mejor
desempeño.
Estructura: Párales y perchas en aluminio extruido 6061-T6
Forro externo: Láminas de aluminio esmaltado en color blanco de espesor #
0.40, remachada a la estructura con remaches tipo impacto en aluminio. El forro
del techo del techo en aluminio de una sola pieza liso de 0.50´. Sin juntas y
sellada debidamente con mata bordes especiales en aluminio.
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Forro Interno: Láminas en fibra de vidrio de una sola pieza, de alta resistencia,
100% impermeable lo cual no permite filtraciones en la parte de carga, 100%
lavables, hermetiza el cajón lo cual no permite la entrada de polvo ni insectos,
de recibir un golpe por la parte interna del cajón no sufre abolladuras. En caso
de una colisión en la que sufra de la lámina interna, no amerita el cambio total
de la pieza, lo que abarata el costo de la reparación, quedando con un acabado
igual al original sin muestras de parches. Al ser la fibra de vidrio un aislante
térmico hace que la carrocería en su interior se más fresca.
Perfiles: Banda superiores e inferiores en aluminio extruido. Esquineros
delanteros en aluminio extruido 1/8. Esquineros superiores delanteros en
aluminio fundido original MyR. Esquineros traseros en aluminio extruido 1/8
de espesor. Marcos de entrada de puerta en aluminio extruido de 1/8.
Piso: Tipo acanalado en aluminio extruido americano. Soldado bajo estrictas
normas de calidad para evitar filtraciones y daños por humedad. Contra piso en
lámina de fibra de vidrio de alta resistencia, cuatro drenajes, plataforma
espaciadora del piso en madera.
Puerta: Cierre de torsión y bisagras en acero inoxidable marca Polar, empaque
de doble pestaña marca Polar, marco en aluminio extruido de 1/8" T 764,
soldado en las esquinas. Tope de hule. Gancho sostenedor de puerta.
Aislamiento: Poliuretano inyectado de alta densidad en 4” de espesor para las
paredes (derecha, izquierda, trasera y frontal) 4” techo y piso.
Iluminación: Instalación eléctrica reglamentaria: 17 luces externas y 2
lámparas internas, todo en cable # 10 automotriz, instalación interna totalmente
entubada de fácil reparación de ser necesario.
Otros: Dos faldones de hule, grada, gasas metálicas, maderas espaciadoras
entre chasis y plataforma. Además de una cortina para la puerta trasera y guías
para el piso.
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4.5.4

Proceso de exportación

GRAFICO 4. Proceso de exportación de mariposas

PASO 1:VENTANILLA UNICA DE COMERCIO
ESTERIOR

PASO 2: Estudio de mercado y localización
de compradores

PASO 3:Trámites Ministerio de comercio
exterior: Ventanilla única de comercio,
Determinación de origen seguido de
Aprobación certificado de origen

PASO 4: Envió de cotización Internacional,
donde se relacione fecha de entrega,
cantidad, medio de pago, propiedades del
producto entre otros aspectos de
relevancia.

PASO 5:DECLARANTE: Documentos de
embarque: Factura Comercial, Vistos buenos
y cupos, Certificado de Origen y Documento
de transporte

VISTOS BUENOS: Certificado de Inspección
Sanitaria, CI: se inicia en el momento en que
el interesado o su representante legal
solicita por escrito, mínimo con dos (2) días
de anticipación, al Médico Veterinario del
ICA en el aeropuerto, puerto o puesto
fronterizo autorizado

Cuando se debe dar cumplimiento de
regulaciones Zoosanitarias específicas
previamente establecidas (para lo cual se
emite CeZa - Forma 3-530) y por
consiguiente es necesaria la certificación de
las condiciones al momento del embarque
(contenidas en el CIS, Forma 3-639)

En el caso que únicamente se requiera de la
certificación de condiciones generales de los
animales y productos al momento
del embarque en el sitio de salida
(contenidas en el CIS, Forma 3-639). Se
expide a solicitud escrita del interesado en
la cual manifiesta que este es el único
requisito exigido por el país de destino.

PASO 6: Preparación producto a exportar:
Contratación transporte y seguro.

REQUERIMIENTOS ESPECIALES PARA
ENTRADA DE MERCANCIA A FRANCIA: CITES
– Proteccion de especies amenazadas
Control sanitario de los animales vivos
Control fitosanitario Voluntario - Productos
de producción ecológica

PASO 7:•Solicitud autorización de
embarque.
•Ingreso de la mercancía a zona franca.
•Impresion del DEX despues de
confirmación de embarque.

PASO 8:AUTORIDAD ADUANERA DIAN:
Recepción y autorización solicitud
autorización de embarque.
•Ingreso de mercancia a zona franca con
planilla de traslado.
•Inspección de la mercancia.
•Autorización de embarque.

PASO 9: TRANSPORTADOR: Recibe
mercancia.
•Elabora documento de transporte.
•Embarca la mercancia.
•Confirma a la DIAN el embarque de la
mercancia.

PASO 10: Llegada de la mercancio a destino,
segudamente El exportador recibe pago por
sus mercancias y reintegra divisas y de ser
necesario se solicita el reintegro de IVA.

•Entrega documento de transporte

Fuente: Elaboración propia con base en datos recuperados en “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE LA COMERCIALIZADORA
BEAUTY TRADING SOLUTIONS SAS (2014)”
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4.5.5 Presupuesto de distribución
A continuación se exhiben los principales costos en los que incurriría la empresa para la
distribución del producto, como son él envió con la empresa transportadora contratada, este es el
costo más relevante en el proceso de la distribución debido a que para la empresa es de vital
importancia que tanto las mariposas como las crisálidas en plantas lleguen al consumidor final en
un estado excelente con el fin de generar reconocimiento y posicionamiento de la empresa y de la
marca, por lo, tanto las camionetas deben estar acondicionadas de manera adecuada para él envió
lo que aumenta el costo del mismo, otro costo fehaciente para él envió es la espuma y también se
contempla costos adicionales que pueden surgir, lo anterior se evidencia en la siguiente tabla.
TABLA 21. Presupuesto de distribución de mariposas

Fuente: elaboración propia con base a información obtenida en cotización de las empresas transportadoras

4.6

Estrategias de precio
4.6.1

Precio lanzamiento

4.6.1.1 Costos y consumo por unidad de producto
Los costos de producción son las salidas de dinero en las que se incurrirá para mantener el
proyecto, la diferencia entre las ventas y el costo de producción muestra el beneficio bruto de la
empresa. Por lo tanto, el análisis de los costos permite estimar el resultado de la actividad y explicar
los sucesos futuros si los costos no son cubiertos.
Para la cría de mariposas, los costos y el consumo por unidad de producto provienen de los recursos
y requerimientos del proceso productivo y se han dividido en las líneas de productos grupos
tradicionales, que se mostraran continuación:
TABLA 22. Costos y consumo por unidad de producto
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Fuente: elaboración propia con base a el simulador de creación de empresa, Jackson Pereira Silva.

4.6.1.2 Precio
Tomando como base los costos de producción de cada mariposa, MATISA ha decidido fijar un
porcentaje de utilidad acorde con su interés ya que aún no se contemplan gastos locativos por
ejemplo la manutención del mariposario, y así hacer la óptima fijación de precios. Dichos costos
y porcentajes se relacionan en la siguiente tabla:

Fuente: elaboración propia con base a el simulador de creación de empresa, Jackson Pereira Silva.

4.6.2 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio se fijara teniendo con base a la capacidad de producción y la mezcla de
mercadeo de productos según el análisis y proyección de la demanda en las tendencias de consumo
de cada una de las líneas de productos con datos obtenidos del informe de Euro monitor plataforma
que nos brinda aspectos individuales de los sectores y comportamiento de la industria colombiana:
Animales vivos. (Fajardo, 2014)
TABLA 23. Punto de equilibrio
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4.6.3 Condiciones de pago
A continuación se relacionan el pago nacional e internacional para la mercancía; de igual forma
se relacionan las ventajas de cada medio de pago:
NACIONAL
PAGOS EN LINEA

Simplicidad Se habla de
simple al referirse a que los
pagos en MATISA no
manejan
documentos
físicos,
todo lo que se
requiere es un computador
o dispositivo con acceso a
internet y una cuenta para
la comprobación o una
tarjeta de crédito.
Velocidad Los pagos de
manera virtual se acreditan
con una velocidad mayor a
los otros medios de pago los
cuales
tienen
mayor
sensibilidad de retrasos.
Confirmación inmediata de
los pagos.
Seguridad Se manejan
sistemas de cifrado, los
cuales hacen que los pagos
en línea sean más seguros
que otros medios de pago.
Minimizan costos MATISA
ahorra
en
costos
de
impresión,
procesamiento y correo de
millones de cheques y
resúmenes en papel.

INTERNACIONAL
CARTA DE CREDITO
Financiamiento la carta
de crédito proporciona
fácil
acceso
a
financiamiento una vez
que la carta de crédito se
emite.
Seguridad El comprador
puede confirmar que la
mercancía
se
envíe
durante o antes de la
fecha requerida. Es más
seguro tratar con bancos
que pagar por adelantado.
Se pueden conseguir
mejores
términos
y
precios. (Una vez que la
carta de crédito está
confirmada por un banco,
el riesgo del país,
económico y político,
tanto como la capacidad
del comprador para
pagar, se eliminan.)
Protección Protege al
comprador, debido a que
el banco sólo paga al
proveedor que cumple
con los términos y
condiciones específicas
además
de
los
documentos requeridos
por el comprador.
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Disponibilidad 24 horas al
día, 7 días a la semana, todos
los días del año.

4.7

Confiabilidad
Los
compradores no tienen
que pagar por adelantado
antes de recibir los
documentos
de
la
mercancía pagada. Esto
es de gran ayuda sobre
todo
cuando
el
comprador
no
está
familiarizado con la
empresa y leyes locales.
La carta de crédito va a
brindar a la empresa la
opción de decidir cuando
el pago es satisfactorio y
enviar la mercancía
según se acuerda.
Control El comprador
puede implementar una
salvedad en la carta de
crédito tal como una
inspección
de
la
mercancía, control de
calidad, establecimiento
de la producción y el
horario de entrega. Es
importante
mencionar
esta bondad a que
mediante
esta
se
satisfacen las necesidades
del cliente y minimiza su
inseguridad.

Estrategias Promoción y Marketing

La función del marketing estratégico dirige la empresa hacia las oportunidades atractivas que
permiten vender y dar a conocer los productos, utilizando los medios más eficaces para alcanzar
altos resultados. Para el desarrollo del plan de marketing se tiene en cuenta la estrategia corporativa
de la empresa, la misión, recursos financieros, ámbito de actividad de la empresa entre otros
(Cordoba Padilla, 2006).
4.7.1 Mariposario
La inauguración del mariposario será un evento multitudinal, donde los asitentes podrán apreciar
las diferentes especies de mariposas, su colorido, su importancia y la belleza oculta detrás de ser
llamadas insectos y con una óptima utilización de comunicación integrada de marketing que
permite incorporar promoción y publicidad con el fin de comunicar un mismo mensaje que permita
que la empresa obtenga un posicionamiento único y un valor de marca diferencial; se darán precios
especiales de lanzamiento, muestras gratis y promociones mensuales para impulsar la exhibición
de mariposas. Es cierto también que se harán eventos más significativos, es decir con mayor
número de asistentes con una periodicidad trimestral justo antes de septiembre y diciembre, puesto
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que basados en la experiencia del mercado en general son los meses más representativos; se celebra
amor y amistad y es el mes con mayores volúmenes de bautizos, primeras comuniones, etc.
4.7.2 Casas de eventos
MATISA trabajara de la mano con las mejores casas de eventos las cuales darán a conocer el
servicio, la idea de MATISA no es ofrecer mariposas, si no la experiencia liberadora y llena de
felicidad que lleva consigo poder evidenciar y hacer parte del proceso de la metamorfosis de la
misma (larva o gusano-pupa o crisálida-mariposa); mostrar videos promocionales con experiencias
anteriores de liberaciones o regalos vivos, tanto en la oficina de la empresa como en las casas de
eventos y mariposario. Se manejaran promociones por volúmenes de compra e incentivos como
aumento en el porcentaje de comisión por venta después de cierta cantidad de mariposas vendidas
al mes.
4.7.3 Tecnología y exportación de ejemplares
La idea de la empresa es darle a sus cliente una opción de pago a crédito para así incentivar el
pago y afianzar las relaciones directas que se tienen con el importador, pero es muy arriesgado y
poco aconsejable ofrecer de una vez la venta a crédito por esto es importante, conocer primero
muy bien a los clientes porque por ganar un cliente la empresa podria perder una gran cantidad
dedinero y tendrá que incurrir en otros gastos conexos (abogados, tiempo, perdida de posibilidades
de inversión, etc).
Por esto con las relaciones con nuevos clientes se tendrá que realizar una carta de crédito
irrevocable o pago al contado contra documentos, asi generaríamos una relación estable y
confiable con el cliente y la liquidez de la empresa;
La carta de crédito irrevocable, es bastante segura y rápida al cobro, debido a que el compromiso
emitido por el importador y el exportador no podrá ser modificado sin el consentimiento de estas.
Cuando con el cliente ya se allá realizado una relación bastante segura y ya se conozca más de este
se podrá realizar un crédito. Se concederá a los clientes un plazo de pago con el fin de incentivar
al consumidor final, debido a su comodidad y costos. Pero esta de todas maneras para mitigar un
poco el riesgo es importante que vaya acompañada por una carta de crédito o un seguro que haga
aminorar la poca inseguridad que se tendría al momento del impago. Por esto mismo anexamos
una tabla donde especificamos el mecanismo que utilizaremos para cada tipo de cliente:
TABLA 23. Medios de pago

Fuente: elaboración propia con base a modelo compas 2014.

51

La cobranza documentada de una letra de pago, quiere decir entregar los documentos contra pago
a primera presentación. Estos documentos sirven para exigir el pago de la obligación o el pago del
documento financiero ya que son ellos no podrá desaduanarse la mercancía.
Nota: Cabe aclarar que este es el estándar que utilizaremos pero en dado caso que el importador
se allá tenido problemas o se creería pertinente realizar otro tipo de medio pago más seguro o por
el contrario menos regido (según la negociación) se estudiara el caso pertinente según sea
necesario; En este caso hacemos de cuenta que realizaremos la transferencia con un cliente nuevo,
es decir el primera transacción que se va a realizar, por esto tendríamos un conocimiento del cliente
bajo, y el medio de pago a utilizar seria la Carta de Crédito Irrevocable.
4.8

Estrategias de comunicación

Es importante tener en cuenta nuestro mercado objetivo según las líneas de negocio que tiene la
compañía para la comercialización de mariposas, estas son exposiciones de insectos vivos y
disecados, comercialización de mariposas vivas para la liberación en eventos sociales y artesanías,
para esto es importante tener canales de comunicación que sean eficientes y eficaces para que
permitan conocer la empresa y posicionar los productos en el mercado principalmente bogotano
y a un mediano plazo a nivel nacional, para ello se realizaran las siguientes estrategias.
El uso de redes sociales para complementar el comercio electrónico se llevara a cabo por el hecho
de tener mayor efectividad, economía y costos bajos, adicional a eso se ira un paso más adelante,
ya que la comercialización de productos en países desarrollados como Francia, el comercio
electrónico es una de las herramientas más importantes dentro de su cadena de comercialización.
Así la cosas el plan de comunicación empezaría con el uso de Facebook principalmente con la
creación de una página donde se daría a conocer la empresa por medio de anuncios y donde se
ofrecería el catálogo de productos, también se realizara la implementación de una página de
internet gratuita en WIX (“Wix pone al alcance de tus manos todo lo que necesitas para poder
crear tu increíble página web gratis. Con nosotros crear tu página web es divertido, sencillo y no
necesitas saber programar”. (WIX, 2015)) Donde se expondrán datos más específicos de la
empresa y también se dejara espacio para que los consumidores puedan realizar sus pedidos
inicialmente con una orden de pago contra entrega o por medio de consignación bancaria, y por
último se ubicaría la venta de estas mariposas por medio de OLX y MERCADO LIBRE.
Revista para casas de eventos y clientes: con el fin de informar a las personas
de la importancia de la mariposa sus posibles usos y el estado de desarrollo de
la empresa, cumplimientos de objetivos, campañas ecológicas, responsabilidad
social tasas de crecimiento de consumo de los productos ofrecidos por
MATISA.
Periódico corporativo: Utilizado para comunicación interna con el objetivo de
mantener informados a los empleados de la Misión, visión y objetivos de la
empresa, Cumplimiento de metas, Situación en ventas, Mejoramiento
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constante, Opiniones positivas y experiencias de los clientes. El porcentaje del
trabajo manual dentro del proceso de producción de la empresa es de 99%, es
por esto que son tan importantes las personas que trabajen en MATISA, las
mismas deben sentirse identificadas, informadas y con activa participación de
lo situación actual de la empresa.
Publicaciones en periódico regional: ADN y Publimetro, los dos de distribución
masiva y gratuita. Estrategias de servicio
4.9

Estrategias de servicio

Una buena calidad y puesta en marcha de un servicio post-venta, genera en la empresa capacidad
de hacer mejoras en cuanto a sus productos y a sus servicios, es decir que, la empresa puede tener
una mejora continua conociendo previamente la opinión de los clientes, la idea principal de esta
clase de servicios es la identificación de oportunidades de mejora ya sea en sus procesos
productivos, en empaque y embalaje del producto o en calidad; con el servicio post venta se
garantiza la retroalimentación necesaria.Fuente especificada no válida.
MATISA cuenta con importantes alternativas:
capacitación para el mayor aprovechamiento del uso de nuestras especies por parte
de nuestros consumidores finales: forma de liberación, alimentación, tiempo de
maduración, índices de mortalidad.
Manejo de Quejas: comunicación constante con nuestros clientes no solo para
reconocer necesidades y nuevas tendencias sino también para solución de
problemas, si una de nuestras especies demuestra un “defecto” que afecta la
satisfacción del cliente se provisiona eficientemente cambio de ejemplar o
acompañamiento en el proceso de solución del problema.
Adicional en la página web se contara con un asesor permanente capacitado para
dar solución a cualquier problema del consumidor.
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4.10 Estrategias de investigación y desarrollo
Capacitacion constante
En biodiversidad y conservacion sostenible de especies: Gracias
a la Zoocria se contribuye a la conservación preservación del
hábitat.

Gestion administrativa como eje de crecimiento empresarial:
Sostenibilidad ambiental (Zoocria)

Analisis de la cadena de valor
Extender la cadena de valor a nivel nacional total: Ingresar
dentro del presupuesto un valor destinado a la investigación
par el desarrollo de nuevas especies.

Encontrar eslabones en la cadena que generen valor,
difernetes a la produccion de cada linea de Negocio.

Incorporacion de Tecnologia en proceso productivo
Desarrollode la produccion de forma Industrial, y disminuir la
produccion de mariposas de tipo artesanal

investigacion derivada de las mariposas y conservacion
sostenible de las especies en via de extincion.

BIOTECNOLOGIA: emplea la biología, química y procesos, con gran uso en agricultura, farmacia, ciencia
de los alimentos, ciencias forestales y medicina (húngaro Karl Ereky,1919)
Biotecnología blanca: o biotecnología
industrial, es aquella aplicada a procesos
industriales.

Biotecnología verde: es la biotecnología
aplicada a procesos agrícolas.

Biotecnología roja: aplicada a la
utilización de biotecnología en procesos
médicos.

El 5% de la producción será retornada al medio silvestre y habitad de laespecie para la conservación y
aumento poblacional de las especies

Fuente: elaboración propia con base a maripolandia: plan de negocios y universidad de concepción (Chile)

4.11 Presupuesto de la mezcla de mercadeo
Se plantea una propuesta de mercadeo que aplique a los ámbitos internos y externos de la
compañía. Con el enfoque al objeto principal de la empresa, se plantea una ejecución de
comunicación utilizando los siguientes medios:
TABLA 24. Presupuesto de mercadeo
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Fuente: elaboración propia con información obtenida en cotizaciones de empresas de publicidad y mercadeo

Con la finalidad de llegar al mercado local se realizan pautas publicitarias en periódicos que tengan
relación directa con la rama de la agroindustria y el mundo animal, con el fin de generar un impulso
y promoción a la venta de Mariposas Vivas. Las variables web, revistas, catalogo físico y virtual,
tienen un enfoque más arraigado a generar conocimiento del procesamiento que tiene la especie
para un ámbito comercial de producto de exhibición, colección o procesamiento industrial en
donde lo que se muestra es lo atractivo de la especie generado como producto procesado
promocionando y ofertando el conocimiento de la compañía en la labor con las Mariposas.
Los costos relacionados en la tabla anterior son tomados del mercado local: La implementación de
una página web utilizando portales gratuitos que permitan la publicación de la misma con un
diseño personalizado por la compañía, el costo relacionado va ligado al diseño y la toma de
fotografías necesarias para tal fin. La revista y el catalogo generan un costo que sobresale en la
inversión debido a que requieren un manejo más profesional de diseño e impresión, teniendo en
cuenta que serán una base de apoyo para generar negociaciones mostrando lo que realiza la
compañía. La impresión de un periódico corporativo que permita a los visitantes y colaboradoras
conocer quién es la empresa y que es lo que desarrolla en su entorno general, que representa un
costo bajo ya que es desarrollado por la directriz propia de la empresa.
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4.12 Estrategia de aprovisionamiento
4.12.1 Identificación de los principales proveedores
De acuerdo con las líneas de mercado en donde una de estas promueve la construcción de un
mariposario (jardín adaptado para la cría y exhibición de mariposas), se pretende en primera
instancia la compra de pupas de mariposas para comenzar el ciclo de producción de las mismas,
ya que una parte del mariposario es un jardín de mariposas siendo estos una alternativa de bajos
costos y de fácil sostenimiento, debido a que las mariposas pueden detectar el alimento a
kilómetros y un jardín para las mariposas con suficientes fuentes de alimento genera la producción
de los huevos, además la mayoría de las mariposas no realiza migraciones lo que permite apreciar
el ciclo parcial y total de vida esto depende de las diferentes líneas de producto anteriormente
dichas (venta de las pupas, mariposas muertas para las artesanías y liberación de las mariposas en
eventos)
Proveedores:
Pupas de diferentes especias para iniciación del jardín de mariposas: Alas de Colombia,
Alífera mariposas y Jardín botánico del Quindío
Plantas y cultivo en el jardín: Tienda Verde- Garden Centre y Viveros Matas y Prados
Paisajismo, riego automatizado, fumigación, mantenimiento e insumos: Jardineros LTDA
y Ecoflora S.A.S.
Marquetería: Indunabor, Alperto Trading,
4.12.2 Poder contractual del proveedor
Debido al mercado emergente en las empresas que comercializan con mariposas se evidencia que
existen opciones, es decir, el poder de los proveedores es mediano ya que se cuenta con diferentes
empresas que pueden ofrecer las pupas de mariposas de diferentes especies lo que proporciona un
menor riesgo en la creación del jardín para que se desarrollen y el ciclo vital de las mariposas
permita aprovechar los recursos para desenvolver las deferentes líneas de mercado.
Por otra parte en el cuidado y todo lo concerniente al cuidado del mismo los diferentes proveedores
permiten un poder contractual bajo debido a la variedad de empresas que ofrecen los diferentes
productos, lo mismo ocurre con los insumos para la marquetería y adecuación de las mariposas
muertas.
4.12.3 Fuentes de aprovisionamiento
Las principales fuentes de aprovisionamiento están en sinergia con los proveedores, debido a que
el stock de inventarios (insumos, abonos, etc.) es reducido para optimizar los espacios, de esta
forma el aprovisionamiento consiste en tener cronogramas sincronizados con el ciclo de vida de
las mariposas con respecto al pedido de los insumos necesarios para el funcionamiento adecuado.
A su vez, otro aprovisionamiento se encuentra en el sistema de producción ya que se debe contar
con un margen de desperdicio y daño en las mariposas en concordancia con el cuidado que se le
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debe dar a la adecuación de las mariposas para las artesanías (siendo las alas un factor muy sensible
de daño o perdida).
Contar con seguros y pólizas que permitan mitigar los riesgos productos de las diferentes
actividades. Unirse a entidades, gremios y asociaciones para un continuo aprendizaje en
investigaciones y desarrollo, especies y preservación.
Para nosotros como empresa que busca la crianza de mariposas para su venta, la cadena de
suministro cobra vital importancia ya que en principio debemos proveernos progresivamente de
huevos, pupas y de los especímenes de mariposas tanto machos como hembras para su
reproducción en el mariposario. Y así, ir convirtiendo la cría de mariposas en un proceso que
realizaremos de forma autónomamente sostenible.
Para lograr dicha autonomía debemos enfocarnos en sostenimiento y buen funcionamiento de
nuestra cadena de suministro, donde establecer y fortalecer buenas relaciones con nuestros
proveedores es vital, para lograr entregas a tiempo, buen estado de mercancía, cumplimiento de lo
pactado logrando un proceso interno mejor y eficaz. Mantener buenas relaciones nos permite
estabilidad y seguridad, ya que ayuda a mitigar riesgos y cubrir imprevistos que se puedan
presentar.
4.13 Fortalezas y debilidades del producto frente a la competencia
TABLA 25. Fortalezas y Debilidades del Producto
Fortalezas

Debilidades

Variedad de especies debido a el
clima tropical.

Empresa nueva en el mercado.

Componentes de innovacion en el
Desconocimiento del producto y
proceso productivo de las
sus aplicaciones.
mariposas.
Control biologico de plagas.

No se cuenta con presencia en el
mercado.

Al crecer en un ambiente
Falta de proyectos de marketing,
controlado, la calidad de las
debido al posicionamiento
mariposas es mayor, garantizando
existente de nuestros
la culminacion de su ciclo de vida
competidores.
en la adultes.
Especies debidamente clasificadas
para que su ciclo de vida no se
vea alterada por aspectos tales
como clima, vegetacion,
alimentacion, condiciones de vida
y vuelo.

No contamos con alianzas
estrategicas.

Fuente: elaboración propia
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4.14 Proyección de ventas
Se realiza una proyección de ventas acorde al cubrimiento de los costos y gastos generados por la
compañía para el cumplimiento de su actividad. Tomando como referencia una cantidad real de
posibles ventas es decir el potencial de ventas totales en cifras, basado en cifras y detalles de la
base de datos, estados de resultado de Alas de Colombia S.A; así como también su participación
en el mercado, ventas por unidad de producto y se denota claramente la tendencia actual sin llegar
a una tendencia que no pueda ser cumplida en la expectativa de venta sin dejar de lado el hecho de
ser una compañía nueva en el mercado.
GRAFICO 5. Proyección de ventas año 1

PROYECCIONES DE VENTA
30.000.000
25.000.000
20.000.000
15.000.000
10.000.000
5.000.000
0

PROYECCION DE VENTAS AÑO 1 $
Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender
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TABLA 26. Proyecciones de ventas

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

TABLA 27. Productos proyección de ventas año 1

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

Se denota una participación sobre el total de la cantidad de ventas del 51% en la comercialización
de Mariposas vivas. Teniendo en cuenta que para los dos primeros años el enfoque de la compañía
no será la exportación, las ventas que se gestionan de Pupas tipo Exportación para los dos primeros
años son con miras a dar a conocer el producto en el exterior, dando uso a la comercialización por
medio de intermediarios.
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GRAFICO 6. Porcentajes proyecciones de ventas

PROYECCION DE VENTAS
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PROCESAMIENTO INDUSTRIAL
PUPAS

8%
PUPAS TIPO EXPORTACION
EXCIBICION DE MARIPOSAS

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

La base de participación económica que tienen los dos productos en el total de ventas para los dos
primeros años es significativa para el sostenimiento de la empresa, al igual que dar a conocer las
características que representa cada uno de los productos ofrecidos por medio de la exhibición
permanente y los eventos trimestrales que se realizaran para los interesados en el producto y sus
diferentes factores de proceso.
TABLA 28. Proyección ventas totales

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

Para el segundo año se proyecta un crecimiento del 10,15% con base al primer año; justificado en
un posicionamiento en el mercado local y un reconocimiento un poco más significativo en el
mercado exterior.
Ya para el tercer año se espera un crecimiento del 88,64% con base al año inmediatamente anterior,
justificado en una apertura de mercado al exterior, un posicionamiento de la empresa en el mercado
local y un reconocimiento total en el mercado nacional como empresa productora y procesadora
de Mariposas vivas y disecadas, llevando el enfoque de la exhibición de mariposas a ser un evento
llamativo y característico de la compañía. MATISA ZOOCRÍA DE MARIPOSAS DE
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COLOMBIA busca posicionarse en el mercado del exterior por medio de pago de contado o carta
de crédito, lo que garantiza un cumplimiento de los requerimiento en la venta del producto.

GRAFICO 7. Ventas totales
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Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

La proyección realizada tiene en cuenta variables condicionales para la venta de mariposas, como
lo son las fechas especiales: Día de san Valentín, día de la Madre, día de la mujer, amor y amistad,
etc. Como referente de aumento de las ventas en meses anteriores y vigentes para cada una de las
fechas.
Los aumentos en los precios de los productos se están proyectando a una base del 5% sobre el
precio vigente para el año anterior, esto teniendo en cuenta los aumentos que se generan en mano
de obra, precio en los insumos utilizados (alimentos, abonos, etc.) y los condicionales al IPC que
afecten directamente al producto final. Para más detalle remítase al archivo adjunto proyección de
ventas en el CD adjunto.
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5

OPERACIÓN
5.1

Ficha técnica del producto

Lo que se desea es dejar claras las especificaciones del producto, para su correcta y adecuada
utilización, conservación, liberación y desarrollo de la especie. Se hace un estudio detallado de
cada especie de mariposa que se va a criar y comercializar para el desarrollo del proyecto.
La ficha técnica, es un documento en forma de sumario que contiene la descripción de las
características técnicas de un objeto, material, producto o bien de manera detallada, a
partir de lo establecido en la Norma Técnica Colombiana, reglamentos técnicos,
especificaciones de empresa o en otras normas aplicables al producto. (ICONTEC, 2014)
TABLA 29. Ficha Técnica por Productos
Producto

Nombre Cientifico

Ficha Tecnica
Envergadura
Familia

Habitat

Miraleria
Cymothoe

4 a 5 cm

Nymphalidae

desde Venezuela hasta Ecuador. En Colombia
habita la vertiente pacífica, la región andina, la
serranía de Perijá, y la Sierra Nevada de Santa
Marta entre los 1000-2500 m.

Anteos clorinde

7,6 a 9,4 cm

Pieridae

desde Méjico hasta Paraguay. En Colombia habita
áreas abiertas desde el nivel del mar hasta los 2500
m.

Caligo Memnon

14 a 16 cm

Nymphalidae

desde Méjico hasta la cuenca amazónica. En
Colombia está presente en todo el país desde el
nivel del mar hasta los 1500 m.

Hamadryas
Feronia

7 a 8 cm

Nymphalidae

desde el sur de Estados Unidos hasta Brasil. En
Colombia habita áreas abiertas desde el nivel del
mar hasta 1400 m

Nymphalidae

en Colombia y Venezuela. En Colombia está
presente en las tres cordilleras andinas, en los
valles del río Cauca, alto y medio Magdalena,
Sierra Nevada de Santa Marta y serranía de Perijá.
Habita en zonas de bosque seco y húmedo de
montaña entre los 1000-1800 m.

Morpho Peleides
Peleides

12,8 a 13 cm

Fuente: elaboración propia a partir de guía de campo de mariposas comunes de la cordillera central. (Heredia, Constantino, Kattan, & GarcíaRobledo, 2002)

5.2

Estado de desarrollo

En el momento se cuenta con la oportunidad de compra de ejemplares hembras y machos de cada
especie para la iniciación del proceso productivo de la empresa así como también se tiene la
ubicación exacta del terreno para la construcción del mariposario en la Mesa Cundinamarca, el
estudio, factibilidad y viabilidad del proyecto se está evaluando por medio del plan de negocio; se
pronostica que para el mes de diciembre del presente año el plan de emprendimiento se encuentre
totalmente terminado y para el mes de abril del año 2016 se efectué la constitución de la empresa
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ante la entidad Cámara de comercio bajo la figura industrial del sector primario y desarrolla
actividad agropecuaria.
5.3

Proceso de producción

La zoocría de mariposas comienza con la compra de varios ejemplares de cada especie (hembras
y machos), todo debe estar de acuerdo con la Licencia Ambiental. Después del proceso de
apareamiento las hembras depositan sus huevos en la respectiva planta hospedera que es definida
por cada especie de mariposa en particular, pues es capaz de proporcionar alimento a las larvas y
materiales para el saco que usan en su etapa de crisálidas o pupas.
Seguido los huevos son recolectados diariamente y trasladados al laboratorio donde se continúa el
desarrollo de los individuos según su ciclo natural de vida, es decir no se altera o se interviene, en
cambio se proporciona el alimento y cuidado necesarios para su desarrollo por ejemplo en la etapa
de larva necesitan grandes cantidades de alimento (frutas, hojas y semillas), hasta convertirse en
pupa o adulto véase imagen 1. (ALAS DE COLOMBIA S.A, 2015)
De acuerdo con METAMORFOSIS mariposario de costa rica; los pasos para la producción de
mariposas vivas enunciadas en su página web son:
1. La producción inicia en el jardín de mariposas, donde cada mañana se realiza la recolección
de los huevos depositados por las mariposas en las diferentes plantas hospederas que como
ya sabemos es una especial por cada especie.
2. Transferir dichos huevos a recipientes de cristal debidamente desinfectados y completar
los registros con información respecto a la fecha, especie, cantidad de huevos recolectados
basados en la importancia de conocimiento de tiempo de maduración y especie. Esta
información queda tanto en el libro de registro como adherida al recipiente de cristal.
3. Al cabo de un lapso (diferente para cada especie) emergen del huevo las larvas, las cuales
son retiradas del recipiente de cristal e introducidas en un nuevo ambiente donde se
alimentarán hasta convertirse en crisálidas. Durante este proceso que puede llevar meses
las larvas van cambiando de forma dentro los denominados estadios
4. luego del último estadio la larva deja de alimentarse y empieza a formar su capullo, siendo
esta la última etapa antes de emerger como un adulto totalmente desarrollado.
5. Las pupas formadas son depositadas en el laboratorio sea para su comercialización o bien
a efecto de que el adulto pueda emerger sin mayores contratiempos y lejos de los
depredadores.
6. Los adultos emergidos son depositados nuevamente en el jardín de mariposas para iniciar
nuevamente el proceso.
5.3.1 Zoocria
MATISA, ha escogido la zoocria por encima de otros métodos de producción animal debido a
los beneficios encontrados por casos de éxito en esta labor:

63
5.3.1.1 ALAS DE COLOMBIA S.A
Enuncia en su página web los diferentes beneficios encontrados en el desarrollo de la zoocria de
mariposas; se relaciona a continuación textualmente:
Los productores apropian el concepto de que el bosque representa una fuente de
ingresos sin necesidad de destruirlo, por lo que se fomenta claramente la
conservación del medio ambiente.
Evita prácticas que destruyen la naturaleza, como quema, tala de árboles y
fumigaciones y ayuda a conservar rastrojos y vegetación natural.
Contribuye a la polinización natural del medio, actividad importante dentro de la
cadena trófica.
No utiliza sustancias tóxicas, los desechos son orgánicos y se reincorporan por
compostaje.
Promueve la agricultura orgánica y multiplica entre vecinos ventajas de la
producción limpia.
Constituye herramienta práctica para combatir el tráfico ilegal de insectos y frenar
la amenaza de extinción de muchas especies que se comercializan ilegalmente.
Presenta nueva imagen de Colombia ante coleccionistas del mundo que hace años
se abastecen del mercado ilegal.
Implica labores que demandan dedicación, cuidado, tiempo, y cercanía a la morada.
El trabajo puede ser compartido por los miembros de una familia, desde abuelo
hasta nietos pues los métodos de cría son fáciles de aprender.
La inversión es pequeña, requiere equipo sencillo y los materiales son disponibles
en la zona.
Las actividades se realizan en el hogar, esto permite a jóvenes y mujeres
involucrarse en la cría lo que mejora ostensiblemente su calidad de vida y
contribuye a la equidad de género.
Reduce la necesidad de ganar ingresos por actividades ilegales o subversivas.
El tiempo de cría y obtención de producto final -30 días en promedio- es menor que
el de casi todas las demás actividades agrícolas y ganaderas.
Promueve el precio justo por producto y permite mayores ingresos a mayor
dedicación.
Genera aumento en los ingresos con ganancias iguales o superiores al jornal
tradicional.
Puede implementarse en comunidades rurales de diferentes regiones de Colombia
IMAGEN 1. Proceso de zoocria de mariposas
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Fuente: (ALAS DE COLOMBIA S.A, 2015)
5.4

Necesidades, requerimientos e infraestructura

Las necesidades y requerimientos para el proceso de producción está conformado por la adecuación
del terreno y la construcción y mantenimiento del mariposario; En la tabla N°… se relacionan los
requerimientos para llevar a cabo la actividad económica.

TABLA 30. Necesidades a satisfacer para la construcción de mariposario, cumplimiento de
incentivos y mantenimiento
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Fuente: elaboración propia con base en cotizaciones entregadas por las empresas que se relacionan.

5.5 Plan de compras
El plan de compras se determinó teniendo en cuenta él estudió del comportamiento de ventas anuales
de los principales competidores de MATISA, debido a su trayectoria en l mercado para los animales
vivos, más específicamente mariposas en Colombia, donde se detalla por categoría de producto el
porcentaje de ventas de cada uno.
5.6

Costos de producción
5.6.1

Costos fijos
GRAFICO 8. Costos Fijos
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COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS
$ 2.600.000

DEPRECIACION

$ 10.296.520

CREDITOS

$ 47.160.078

GASTOS ADMINISTRATIVOS

ANUAL

COSTOS DE PRODUCCION

$ 73.315.200

MENSUAL

$ 11.740.340

MANO DE OBRA
$-

$ 20.000.000

$ 40.000.000

$ 60.000.000

$ 80.000.000

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

Los costos y gastos fijos del primer año, ascienden a $145.112.1, se destinan $11.740.340,4
millones de pesos para mano de obra, se establecen $73.315.200 millones de pesos en costos de
producción, se calculan $47.160.078 millones de pesos para gastos administrativos, se determinan
$10.296.520.2 millones de pesos para créditos. Se refieren exclusivamente a los intereses de los
créditos obtenidos; finalmente se contabilizan $2.600.000 millones de pesos para depreciación.
TABLA 31. Costos fijos de producción

Fuente: elaboración propia

5.7

Parámetros especiales

Ffundamentados en los lineamientos de seguridad agropecuaria del SASA (Sistema Andino de
Sanidad Agropecuaria); En los parámetros especiales se deben tener en cuenta las condiciones de
señalización, elementos de protección y zonas de personal, salidas de emergencia, prevención de
incendios, orden y aseo, demarcación, manejo y manipulación dentro de los procesos productivos y
buenas prácticas para el manejo de esta incluyendo inspecciones, iluminación, alturas, distancias,
rótulos y condiciones requeridas para el almacenamiento de huevos, larvas, pupas y mariposas.

TABLA 32. Parámetros especiales
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Fuente: elaboración propia basada en la legislación colombiana y el manual del consejo colombiano de seguridad 2015

6 ORGANIZACIÓN
Para la etapa de Organización se perfila la estructura que admita una óptima coordinación de los
recursos y las actividades para alcanzar las metas establecidas en la planeación y puesta en marcha
de la empresa. El objetivo fundamental es facilitar el trabajo, coordinar y efectuar las funciones y
los recursos, es decir es la búsqueda constante de muestra visible el ambiente donde se desarrolla
el proyecto, la autoridad, los mecanismos de coordinación y los principios con los que se debe
regir la empresa y resulte sencillo de entender y analizar para quienes trabajan en la empresa y
para los clientes. (Conduce tu empresa, 2015)
6.1

Estrategia organizacional

6.1.1 Análisis DOFA
La importancia de la matriz DOFA reside en que nos deja ver un diagnostico real de nuestra idea
de empresa o negocio, nos dice como estamos, como vamos, estrategias para el mejoramiento
continuo, lo que nos brinda el principal elemento requerido para tomar decisiones, que no es otro
que la conciencia de la realidad que nos motiva a la planeación estratégica, pues cuando conocemos
nuestra realidad, casi siempre sabemos que hacer. (Humphrey, 2014)
TABLA 33. Análisis DOFA
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Fuente: elaboración propia

6.2

Estructura organizacional

En principio la compañía contara con un directivo, encargado de la parte administrativa de la
compañía quien tendrá apoyo contable externo.
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En la base de producción de la compañía, se contara con tres departamentos: Departamento de
Producción de animales vivos, Departamento de producción de mariposas disecadas y el
departamento de marketing y ventas. Para el primer año se tendrá un operador que liderara los dos
primeros departamentos realizando labor de control y operación; y para el tercer departamento se
encargara la labor al representante de ventas.
GRAFICO 9. Estructura organizacional MATISA zoocria de mariposas
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Fuente: elaboración propia

Para el segundo año, se contara con un colaborador más que tomara el liderazgo de uno de los dos
primeros departamentos. Con el crecimiento de la compañía, se pretende ir incluyendo personal
operativo ocupando cada una de las directrices del mapa estructural de la empresa.
6.3

Aspectos legales

Una sociedad por acciones simplificadas (SAS) Es una sociedad comercial de capital, innovadora
en el derecho societario colombiano. Estimula el emprendimiento debido a las facilidades y
flexibilidades que posee para su constitución y funcionamiento. (Universidad EAFIT, 2015)
6.3.1

Constitución Empresa y Aspectos Legales

TABLA 34. Proceso de constitución de MATISA y aspectos legales
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Fuente: elaboración propia con base a información consultada en la página web de la Cámara y Comercio de Bogotá
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7

COSTOS ADMINISTRATIVOS
7.1

Gastos de personal

Para el primer año se genera contratación de tres personas encargadas de todos los parámetros de
administración y producción de la compañía. Se tiene previsto como gasto, el pago que se realiza
al gerente y el costo comercial. Los costos operativos se atribuyen directamente al producto, lo
que no sería como tal un gasto administrativo, pero si es considerado en los pagos generados al
personal.
GRAFICO 10. Gastos de personal
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Fuente: elaboración propia

Para la venta de mariposas vivas se genera una comisión por venta equivalente al uno por ciento
de las ventas correspondientes a la misma.
Para el segundo año se pretende realizar la contratación de una persona adicional en la parte
operativa de la compañía, para suplir los requerimientos que se tienen en cuanto a producción
demanda y necesaria para el cumplimiento de las proyecciones de ventas.
TABLA 35. Gastos de personal

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

Por otro lado, se tienen los costos correspondientes a mano de obra incluida en los costos variables,
la cual está adherida a cada uno de los productos generados por la compañía. Los cuales son
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directamente proporcionales a la oferta que se genera en cuanto a la manutención y procesamiento
de las mariposas.
7.2

Gatos de puesta en marcha

Para la puesta en marcha de MATISA zoocria de mariposas de Colombia es necesaria la inversión
inicial por valor de $ 36.000.00 millones de pesos colombianos. En la tabla N° 34 se dan a conocer de
forma más detallada los gastos de puesta en marcha del proyecto para detallar cada uno de las
inversiones realizadas remítase al CD adjunto.

TABLA 36. Gastos preoperativos de MATISA zoocria de mariposas de Colombia

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

7.3

Gastos anuales de administración

Los gastos administrativos de la compañía, corresponden a $ 47.160.078, divididos en:
Sueldos de personal administrativo: Gerente y vendedor.
Cafetería y aseo
Comunicación y teléfono.
Papelería y útiles.
Capacitación.
Los gastos administrativos de la compañía contemplan gastos fijos que se mantienen durante la
vigencia del proyecto. Debido a la gestión y desarrollo de la empresa estos no son altamente
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representativos ya que no se tiene visión de trabajo administrativo, sino trabajo de gestión y
desarrollo operativo.
8

FINANZAS

La evolución financiera nos deja ver claramente las necesidades específicas de la empresa, los recursos
necesarios para la creación y desarrollo de la actividad económica y la manera indicada de obtener los
recursos a invertir, también permite establecer los ingresos y egresos que se generaran y la forma en
que se financiara el proyecto y el pago del mismo. (Cordoba Padilla, 2006).

8.1 Ingresos
Los ingresos se componen por recursos propios y por los obtenidos mediante financiación, por medio
de créditos bancarios; con el fin de mostrar información eficiente a cerca de estos recursos se relacionan
los estados financieros proyectados como el flujo de caja libre, el estado de resultados y el balance
general.
8.2

Fuente de financiación

Para la ejecución del proyecto se tomaran dos bases de financiamiento:
GRAFICO 11. Inversiones
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Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

TABLA 37. Inversiones amparadas con recursos propios
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Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

El emprendedor generara una inversión total de $ 10’000.000, especificados en la tabla anterior.
Representando un 27,78% de la inversión total del proyecto, representada de la siguiente forma:
GRAFICO 12. Inversión total
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Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

La financiación generada por crédito bancario: se especifica de la siguiente forma:
TABLA 38. Inversión recursos propios

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

GRAFICO 13. Inversión por medio de crédito
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Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

Los creditos se toman con las siguientes condiciones comerciales:

Teniendo como resultado:
TABLA 39. Financiación para la creación de MATISA zoocria de mariposas de Colombia

Fuente: elaboración propia con base a simulador fondo emprender

8.3

Formatos financieros

Tomando como referente el balance inicial se proyecta un crecimiento de la compañía, en donde
los activos muestran una liquidez desde el primer año de operación; a partir del segundo año un
resultado satisfactorio para la actividad patrimonial de la empresa en donde se evidencia la
disminución de la deuda, lo que indica que para el segundo año la compañía está dividida en partes
literalmente iguales entre acreedores y socios accionistas, ya para el tercer año la representación
de endeudamiento con los acreedores corresponde a un 44% de lo que es propio de los socios; lo
que representa que los acreedores son “dueños” del 36% de la compañía.
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TABLA 40. Balance general MATISA zoocria de mariposas de Colombia

Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

El balance muestra crecimiento de las utilidades significativo en el tercer año, que es el cual
representa la internacionalización de la compañía con la exportación directa del producto.
Para poder identificar las variables de ingreso de la compañía se verifica directamente la
proyección del estado de resultados, en donde el comparativo de los tres primeros años de
proyección muestra la viabilidad del proyecto, que es generador de resultados positivo para los
accionistas:
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TABLA 41. Estado de resultados MATISA zoocria de mariposas de Colombia

Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

El estado de resultados muestra un efecto satisfactorio para la compañía, en donde las ventas
proporcionan un ingreso suficiente para dar cumplimiento a los costos, gastos y obligaciones
generadas por la compañía, las obligaciones bancarias por proyección se inician los pagos a partir
del tercer mes, generando un aprovechamiento de periodo de gracia de dos meses. Por otro lado se
incluyen los compromisos con el país generando el pago de impuestos correspondiente a la gestión
realizada por la compañía.
El crecimiento de la utilidad se justifica con la expansión que pretende hacer la compañía para el
tercer año de operación en donde la apertura al mercado internacional representa favorable para
los resultados de la empresa, generando un crecimiento en las ventas del 88% respecto al año
inmediatamente anterior. Dicha proyección se enfoca en que con la apertura de opciones de
mercado extranjero conlleva a un aprovechamiento ideal de las ventas de la compañía, llevando al
aumento de las ventas en productos que representan un margen de ganancia favorable para el
crecimiento de la empresa.
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TABLA 42. Flujo de caja MATISA zoocria de mariposas de Colombia

Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

8.4

Egresos

Los egresos de la compañía están representados en los costos y gastos de operación y los gastos
administrativos. Otra de las variables propuestas que se tiene como egreso es el pago de las
obligaciones financieras, el periodo de gracia de los bancos es el equivalente a 2 meses, lo que
indica que desde el primer año se debe contar con el pago de dicha obligación financiera, adquirida
como apalancamiento para inversión en terreno e infraestructura y capital de trabajo.
Los egresos se representan con una tasa de crecimiento promedio del 5% anual, basándose en el
comportamiento del IPC para el año 2015 corte de octubre de 5,87%, cierre 2014 3,66% y cierre
de 2013 1,94%. Dados los comportamientos de crecimiento de este índice, se toma un referente
alto con base a los resultados de cierre de los años anteriores y el comportamiento del año en curso,
aunque la tasa de crecimiento propuesta es menor al IPC para el año en curso; se reconoce una
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diferencia que se considera manejable, debido a que no todos los egresos crecen en una misma
proporción. (Banco de la Republica, 2015)
8.5

Capital de trabajo

Del total de la inversión generada equivalente a 36.000.000 para el inicio del proyecto, se pretende
generar ingreso como capital de trabajo un 40% totalizado en 14.500.000. Tomado de la siguiente
forma:
GRAFICO 14. Capital de trabajo
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Fuente: elaboración propia basada en simulador fondo emprender

Con este capital de trabajo se realiza la apertura de la compañía, generando la compra de los
primeros insumos para la producción de mariposas, y el cubrimiento de los primeros
requerimientos que al no cumplir con la proyección de ventas no puedan ser suplidos por la
operación. Al igual que el cubrimiento de los gastos administrativos como inicio de la operación,
y gestión de las necesidades abarcadas para el cumplimiento administrativo de gestión y control.
Se da como cubrimiento de los salarios del primer mes de operación, los gastos de papelería y
servicios públicos.

9

PLAN OPERATIVO
9.1

Cronograma de actividades

TABLA 40. Actividades a desarrollar para la creación y consolidación de MATISA para
mayor conocimiento se encuentra en el CD adjunto
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9.2

Metas Sociales del plan de negocio

Las metas sociales que se espera desarrollar con la creación y puesta en marcha de MATISA
zoocria de mariposas de Colombia serán:
Generar a corto plazo 4 a 6 empleos directos.
Llevar a cabo el plan de responsabilidad social empresarial que incluye cuidado
al medio ambiente e inclusión social.
Fomentar el cuidado del medio ambiente y Fortalecer e incrementar la
participación del sector por medio de la compra, producción, comercialización
y distribución nacional e internacional de las líneas de negocio.
9.3

Plan Nacional de Desarrollo.

El sector agropecuario toma gran importancia bajo el plan nacional de desarrollo 2014-2018 “Todos
por un nuevo país” con una Formulación de estrategias de crecimiento verde de largo plazo,
impulsado por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural y Ministerio de Ambiente y
Desarrollo Territorial; Se destaca la potencialidad del sector para Colombia y los esfuerzos necesario
para lograr que este se vuelva un sector de talla mundial así como también el cuidado del medio
ambiente un tema que no se puede dejar de lado y la implementación de mejores herramientas para
impulsar una mejor calidad de vida a la población rural. Con la creación de MATISA zoocria de
mariposas de Colombia se pretende desarrollar el sector en Colombia por medio de la compra de los
productos a los proveedores colombianos, y generación de trabajo para población vulnerable; al ser un
producto aparentemente nuevo es necesario la implementación de tecnologías limpias, dando la pauta
para las nuevas generaciones.

9.4

Plan Regional de Desarrollo.

El plan regional de desarrollo “Bogotá humana 2012- 2016” enmarca la reducción de la
segregación social, con la creación de MATISA zoocria de mariposas de Colombia y su plan de
responsabilidad social se pretende hacer inclusión social por medio de los empleos que generara y
los criterios que selección que buscan a población vulnerable con capacidad de trabajar en el
campo. Cuenta con una responsabilidad social empresarial donde se pretende tomar medidas como
el manejo de niveles de producción, desechos y procesos encaminados con políticas amigables con
el medio ambiente. Adicionalmente se pretende realizar actividad de exportación de los productos
apoyando la competitividad y potencial exportador del sector y dinamismo económico
colombiano.
9.5

Clúster ó Cadena Productiva.

La creación de MATISA zoocria de mariposas de Colombia se relaciona a la actividad de
Comercio al por mayor de materias primas agropecuarias; animales vivos. La actividad económica
según el código CIIU es 4620 Comercio al por mayor de materias primas agropecuarias; animales
vivos.
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9.6

Empleo

La generación de empleo estimada con la creación de MATISA zoocria de mariposas de Colombia
se ajusta para el primer año de 3 empleados el gerente general un operario y un representante de
ventas, los siguiente año se plantea la contratación de una la persona encargada para la división de
ventas, promoción y publicidad, un representante de ventas adicional con el fin de poder satisfacer
los requerimientos de las alianzas estratégicas mencionadas anteriormente, para el tercer año de
actividad se contratara adicionalmente el director de la división administrativa y financiera y el
director de la división de comercialización. Se contara para los 6 primeros meses la vinculación
por prestación de servicios una impulsadora y una persona encargada del aseo las cuales serán
contratadas por días.
Se contara al tercer año con 6 empleados directos de la compañía y 4 empleados por prestación de
servicios. Adicionalmente la política de contratación va ligada al plan de responsabilidad social
que incluye población vulnerable. Entre ellos campesinos desplazados por la violencia y madres
cabeza de familia. El empleo se genera desde el mes 1 con el inició de la actividad operativa y
productiva de la empresa.
9.7

Emprendedores.

El equipo de trabajo está compuesto por la emprendedora Karen Piedad Méndez Ortega estudiante
de último semestre de Finanzas y comercio Internacional con experiencia en administración de
negocios, ventas y servicio al cliente. Ella contará con la participación del 100% de la participación
accionaria.
10 IMPACTOS
10.1 Impacto económico
El sector de animales vivos y productos en la misma línea como porcinos, bovinos y peces están
en evolución y el plan nacional de desarrollo colombiano pretende diversificar sus exportaciones
tradicionales y desea que este como el resto de sectores cumplan no solo con la demanda y
abastecimiento nacional sino también con el internacional caracterizado por los productos con base
en procesos amigables con el medio ambiente, grandes plataformas de producción, normas
fitosanitaria y exclusividad y calidad del producto ofrecido. (Departamento Nacional de
Desarrollo, 2011). Lo anterior se verá reflejado en el proceso de producción, comercialización y
distribución de MATISA, Donde tus sueños toman vuelo; debido a los objetivos de la empresa que
son, potenciar el comercio nacional e internacional con la comercialización de productos de alto
nivel agregado.
El establecimiento de la empresa pretende dinamizar la producción de mariposas, y el
mejoramiento de la imagen del país en el exterior; adicionalmente aumentara el valor de las
exportaciones y la presencia en mercados internacionales con productos Colombianos no
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tradicionales. Además, representara un negocio fructuoso dado el aumento de la demanda mundial
exponencialmente, los altos niveles de rentabilidad y el potencial del sector.
10.2 Impacto social
La generación de empleos directos de familias vulnerables y población desplazada, principalmente
madres cabeza de familia con edad de trabajar, esto con el objetivo principal de beneficiar a toda
una familia; lo que busca la empresa es capacitar a estas personas para hacer de su estilo de vida
algo con calidad; Se generaran también 4 empleos directos inicialmente y a largo plazo de 7 a 10
empleos; adicionalmente se generan empleos indirectos vinculados en la realización de la
comercialización, distribución y venta nacional e internacional. Entre estos están los generados
por las industrias vinculadas a la publicidad, transporte y dinamismo internacional y los demás
empleos relacionados con la distribución, venta y exportación de los productos.
10.3 Impacto regional
La empresa se ubicara en Bogotá, aumentando la fuente de empleo en la región, también se
generara relación económica con las empresas de transporte internacional, las sociedades de
intermediación aduanera las compañías de distribución que se involucren en la comercialización
de los productos.
10.4 Impacto ambiental
El impacto que tiene el proyecto de comercialización de mariposas vivas sobre el medio ambiente,
es significativo, dado que afecta la biodiversidad del entorno provocado por el aprovechamiento
de recursos naturales; un Impacto ambiental inducido por la contaminación generado por algún
tipo de residuos. También, por la ocupación del territorio, dado que al ocupar un territorio se
modifican las condiciones naturales por acciones tales como tala, compactación del suelo y otras.
Por consiguiente se establecen las siguientes normas para prevenir y mitigar los posibles daños
causados por este proyecto. (Brinckerhoff, 2014)
TABLA 43. Normatividad colombiana y su Función
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Normatividad

Funcion

DECRETO 1608-1978(fauna silvestre)

Este decreto plantea la normatividad sobre el uso de la fauna
silvestre en relación a la propiedad, autoridad que posee la
nación y los permisos que se deben tener en cuenta.

DECRETO 2811/1974 (código nacional de
recursos naturales renovables y protección
del medio ambiente.)

Este decreto presenta artículos que reglamenta los cuidados
que se deben tener con el ambiente, ya que este es un
patrimonio común y como tal el Estado y los particulares
deben participar en su preservación y manejo, que son de
utilidad pública e interés social.

Fuente: elaboración propia a partir de normatividad ambiental colombiana.

11 ANEXOS
Encontrarán los anexos en el documento adjunto.
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